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INTRODUCCION

En la actualidad la tecnologia con el tiempo evoluciona de mejor manera en el &mbito
laboral de distintas formas de comunicacion e interaccion de como llegar al publico
objetivo, la cual nos permite promocionar , publicar contenidos visuales lograr una accién
de compra via online , mediantes diferentes plataforma virtuales en base a las redes

sociales.

En el presente proyecto se realiz6 una investigacion para lograr un Marketing Digital
para el incremento de las ventas en la empresa Kubiec Conduit, sector norte, ciudad de
guayaquil , por lo que se ha propuesto un Plan de Marketing Digital para captar a mas
clientes por medios de las rede sociales , de esta manera generando mas visitas en la

plataforma de la organizacién con la ayuda de los motores de busquedas

Para alcanzar los objetivos del proyecto se iniciara a mejorar la problematica de la
investigacion , analizando todas las variables que intervienen en la informacién. Se
considerara toda aquella fundamentacion teorica que pueda ser aplicado a las tacticas del
Marketing Digital , logrando criterios por expertos al reglamento legal en que se

interviene cada variable.

Se desarrollaron puntos de la metodologia de la invesvigacion a aplicar que es la
explorativa , descriptivay un enfogques mixto : cualitativo y cuantitativo. Sin embargo
los métodos aplicados en la investigacion del proyecto, dependera de la informacion de
la empresa , teniendo en cuenta la informacién primaria y secundaria a través de los
diferentes instrumentos que se va a utilizar como las entrevistas (personal de la empresa

Jefe y Gerentes ) , encuestas ( a los clientes potenciales ,0 la poblacién ).

Al utilizar los medios digitales se utilizara toda la informacion que nos brinda a través de
un contenido visual de las distintas actividades de un marketing Digital determinando los

impactos que influyen en la investigacion.



Capitulo 1.

DISENO DE LA INVESTIGACION

1. Tema

Marketing digital para el incremento de las ventas en la empresa kubiec condiut,
sector norte, cuidad de Guayaquil.

1.1.  Planteamiento del problema

KUBIEC — CONDUIT, es una empresa fabricantes de soluciones innovadoras de
acero para proyectos con las mayores exigencias en tiempo y calidad, se encuentra
ubicada en diferentes provincias del Ecuador tales como Guayaquil, Quito, Santo
Domingo, Ambato, Portoviejo Cuenca, El Oro, Loja. Esta se dedica a la comercializacion
de cubiertas industriales, residenciales, econémicas placas. Metal mecénica la misma que
se divide en perfiles de paredes, planchas, tuberias, entre ellos los tubos fuji, fujinox

inoxidable, viga cero, planchones y torres.

Por otro lado los servicios que presenta la empresa Kubiec Conduit, se destacan
en el corte, plegado, soldadura, y pintura , este tipo de servicio se identifica por las
caracteristicas técnicas con la que presenta la organizacion. A nivel nacional se
encuentran empresas que estan encargadas de comercializar diferentes tipos de productos
de la misma gama antes mencionada de estos se encuentran Nova cero, Dipac, Andec,
Fehierro CIA. Ltda. Ipac. De esta forma se identifica un nivel alto de competencia, puesto
que existe diferentes empresas dedicadas a la comercializacion de varios tipos de
productos lo que influye su penetracion en el mercado caracterizada en sus productos

estrellas.

En lo que respecta al mercado Guayaquilefio, la empresa Kubiec Conduit, segun

EKOS negocio (2015), tiene una participacion de mercado del 45% esto se debe a los
diferentes tipos de productos que comercializa, la misma que ha sido una de sus grandes
fortalezas, la diversificacion que mantiene en las areas de edificacion, residencia,
vivienda, infraestructuras, zonas industriales y agricolas. Cuyas marcas se representa a
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través de confortejas, kubitejas, premium fujinox, Titanium fujinox, Tubos fuji, , Viga
cero, Conduit, Fujinox, Perfil fuji.

Actualmente se nota un alto decrecimiento en las ventas de la empresa
metalmecanica y en sus actividades productivas en ECUADOR. La industria
metalmecanica representa un sector importante en la economia, comprende la produccion
de articulos metalicos mediante la manipulacion mecénica de los metales y fabricacion
de méquinas eléctricas para usos industriales. La poca publicidad y comercializacién de
la empresa y sus servicios, se ha convertido en unos de los problema principales que lleva
la empresa KUBIEC CONDUIT a disminuir sus ventas y su utilidad, otros de los factores
que inciden es de capacitacion de sus empleados al momento de la atencion al cliente, el
poco personal auxiliar existente. Antes esta realidad es necesario implementar un plan de

Marketing Digital que ayude a superar las debilidades que actualmente tiene la empresa.

La importancia de la gestion de ventas radica en la interaccion de esta con los
clientes y su impacto en el desempefio de la empresa, surge la necesidad de mantenerse a
la vanguardia para sobrevivir en este mundo competitivo, para esto y con base en el
avance tecnologico, es que las empresas toman partes de sus recursos para la inversion en
diferentes actividades comerciales con la finalidad de satisfacer las necesidades de los
clientes tanto internos como externos. Se puede certificar que en tiempo de crisis de los
negocios es abandonar tales estrategias publicitarias y del mismo modo perder la
busqueda de la atencién de los clientes potenciales. Sin embargo, la empresa Kubiec
Conduit al ser una empresa que mantiene una gran diversidad de productos, se ha
identificado a través de sus reportes anuales, que en el Gltimo trimestre del 2017 existe
una reduccion de compra de productos en las diferentes categorias que mantiene la
empresa, lo cual lleva a una disminucién de los ingresos dentro de la organizacion,
teniendo consigo las pérdidas de beneficios econémicos siendo una de las variables de
mayor importancia, esto se debe a que sin los aportes econémicos que beneficie a la

empresa carecera de permanencia dentro del mercado constructor.

Por otro lado se notifica la resistencia a la compra de productos de la construccion
y metalmecénica de la empresa Kubiec Conduit por parte de los clientes, uno de los
factores se denomina es la perdida de la imagen en el mercado por nuevas organizaciones

que se han lanzado generando un mayor impacto publicitario a través de nuevos canales
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de informacion, ya que sin una promocién de marca establecida existira poco incentivo

de compra por parte del cliente.

Se debe mencionar que este tipo de incentivo de compra en la actualidad es
generado a través de las promociones que se le efectien a los productos mediante

catalogos digitales.

El decrecimiento de las ventas también se atribuye a la poca influencia en las
decisiones de compras, es decir que los clientes al momento de cerrar una negociacién se
generan dudas y por ende se procede a no concluir con la venta por algin motivo,
generando la pérdida de expectativa en los clientes, ya que al existir un catédlogo
desactualizado no se puede presentar ciertos productos ingresados a la nueva cartera de
producto, esto se debe al poco impacto de la publicidad en el mercado existente a

comparacion de la competencia.

Las malas relaciones con el cliente, se atribuye a que existe una inexperiencia por
parte de los vendedores al momento de tratar con el cliente y cumplir con su satisfaccion
teniendo por efecto el limitado nimero de pedidos, esto perjudica a la empresa debido a
que los ingresos esperados no se estan generando por varios factores identificados a traves
de la observacion dando por resultados la poca rotacion de productos. Al existir
resistencia al uso de medios informéaticos para la comercializacion de productos, la
empresa Kubiec Conduit manifiesta que las ventas se sigan generando de forma
tradicional como en su caso se han desarrollado, sin embargo se observa que se estan
creciendo debilidades que hacen la existencia de pérdida de contactos frecuente con los
clientes, ya que existe poco control y seguimiento a los clientes por la falta de nuevas

estrategias de entrenamiento y capacitacion a los vendedores.

La poca interactividad con los clientes, se atribuye a cuestion interna del
departamento de venta, mas alla de una buena promocion a través de medios digitales se
debe considerar el entrenamiento a los mismos por medio de nuevas fuentes de
comunicacion, puesto que si la actividad persiste se seguira obteniendo una pérdida de

interés por parte de los clientes, el poco conocimiento de productos a nivel de social media



es una de los inconvenientes que atribuye a que el decrecimiento en ventas se siga

generando, impidiendo que las ventas se concretes.

Poca generacion de ventas en medios digitales, en la actualidad diversas empresas
que destinan su actividad comercial a las ventas efectdan las actividades de captacion
mediante el uso de medios digitales, puesto que encuentran una conexién directa con el
futuro cliente, generando esa expectativa de compra y posible satisfaccion mediante a la
calidad y rapidez ofrecida, sin embargo la empresa Kubiec Conduit mantiene una poca
percepcion de productos en la comunidad digital, lo cual trae consigo el poco

posicionamiento en el mercado digital.

Los deficientes atractivos en la promocion del producto se deben a la limitada
creatividad del jefe de comercializacion. A conocimiento general la nueva fuente de
comercializacion actualizada se identifica como una puerta directa al crecimiento de una
organizacion si este tipo de herramienta es utilizada de forma adecuada, con el personal
idoneo generando nuevas promociones Yy presentaciones actualizadas de los productos
que ofrecen, son las actividades que una empresa a la vanguardia realiza, por ende Kubiec
Conduit tiene toda la obligacidn de realizar este tipo de actividades con la intencién de

evitar que se sigan decreciendo las ventas.

Otro factor muy importante en este estudio es el desconocimiento de los gustos y
referencias de los compradores, en muchos de los casos existen empresas que se limitan
a la comercializacion de forma convencional, esto quiere decir a través de su fuerza de
ventas y los contratos de efectlen sin embargo esto ha conllevado a que los nuevos
clientes se direcciones por la competencia, debiéndose a los delimitados estudio de
mercado que se efectian como tal, debiéndose a la disminucién de conocimiento de
marketing existente. En la actualidad la herramienta de marketing es muy fundamental en
un departamento de venta ya que es el que lleva a cabo toda la actividad, siempre y cuando

sea empleado de forma correcta para captar el mercado deseado.

Las malas campafias publicitarias generan hoy en dia el olvido de una marca
dentro del mercado al cual estan siendo destinados, al ser considerado actividades con

altos costos de inversion y contratacién de empresas especializadas las organizaciones
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comerciales se detienen a este tipo de inversiones, sencillamente por el temor y
desconocimiento que surge el crear algo nuevo, se atribuye también que al considerarse
una inversion alta el contratar una empresa especializada estas proceden a efectuar las
actividades técnicas de forma empirica en la cual no existen procesos adecuados para
realizar publicidad y genera una minima inversion pero sin impacto debido a la falta de

experiencia.

Como se menciono anteriormente con base a la existencia de desconocimiento de
un area técnica de marketing se efecttian actividades de forma empirica lo cual hacen que
exista una deficiente comunicacion con los clientes, la misma que tiene por resultado la
poca oferta de productos de la construccion y metalmecénica ya que no se efectlan a
través de un manual de funciones adecuadas, no se aplican la estrategias correctas y con
una guia adecuada de contenido a ofrecer de forma técnica al cliente generando su
atencion y con la ayuda de la promocion publicitaria las ventas tomarian otra direccion,
grandes empresas con capacidad de inversion realizan dicha actividad lo cual no es

impedimento para la organizacion.

La era digital en la actualidad ha alcanzado un gran aporte con referente a la
comercializacion de cualquier tipo de producto sin embargo esta nueva actividad ha
generado altos costos en disefios de recursos informaticos, lo que a ciertas empresas se
han limitado al uso de esta tecnologia, en algunos casos se ha identificado que es por falta
de conocimiento y en otros por el alto costo de inversion, las empresas que se han
modernizado a través de esta nueva tecnologia han notado cambios rotundos con el
direccionamiento de su organizacion. Mientras gque las organizaciones que han rechazado
este tipo de actividad mantiene desactualizaciones de recursos informaticos el mismo que

se veran afectados en el transcurso del tiempo.

Por otro lado las organizaciones que se mantienen en la era digital, y efectta las
estrategias de marketing de forma empirica sin la ayuda de personal especializado tiende
a realizar una inadecuada utilizacion de social media, lo que hace que se limite el
contenidos compartidos a través de los medios digitales de cobertura social en los que se

maneja, por otro lado el limitado desarrollo de canal de comercializacion social media



hace que el objetivo de comercializacion no se cumpla a cabalidad generando el

incumplimiento a las metas de ventas.

La Escasez de utilizacion de herramientas digitales es una de las complicaciones
que las organizaciones no deben efectuarse ya que generard inconveniente al momento
de ser comparados con la competencia esto se debe a que en mucho de los casos ciertas
organizaciones se encuentran a la vanguardia dificultando a las demés al momento del
ofrecimiento de sus productos, de acuerdo a la inexperiencia existen malas técnicas de
comercializar de los productos en medios digitales como se ha hablado anteriormente esto
hace que exista una deficiente utilizacion de estrategias.

Las ventas seguiran declinando en consecuencia a no considerar ideas innovadoras
de comercializacion hacia diferentes mercados desconocidos en la actualidad. Por ende
lo que sucedera si no se efectia una solucion es la reduccion del personal, cierre de

operaciones para finalmente cerrar la empresa

Desde la perspectiva de la profesion las herramientas existentes para enfrentar la
comercializacion son el Marketing Digital, social media y marketing de contenido. El
marketing digital es un medio relativamente importante para generar las altas ventas en

la empresa kubiec Conduit.

Las inversiones en el marketing digital siempre son un tema delicado para la
empresa, la dificultad a la hora de conocer su efectividad hace que la empresa pymes
dedique mas recursos a otros aspectos, sin embargo el marketing digital es esencial para
la empresa que estd activa en la internet y estar en constante actualizacién para poder
seguir los continuos avances tecnoldgicos que sufre este medio, para ello es, necesario
estar preparado y contar con una buena estrategia fuerte al marketing digital por ejemplo

: La Web, Email Marketing, Perfiles Sociales.



1.2. Formulacién del problema

¢Como la comercializacion puede incrementar las ventas en la empresa Kubiec

Conduit en el sector norte de la ciudad Guayaquil?

1.3. Sistematizacion del problema

¢ Como atraer al cliente a traves de una propuesta de valor?

¢cémo convertir al cliente potencial en un comprador?

¢Como fidelizar al cliente para convertirlos en promotores de la marca?
¢ Qué requisitos de comercializacion se requiere para ser competitivo?

¢ Como aporta la tecnologia a la mejora de procesos de comercializacion?

1.4. Objetivo general

Establecer marketing digital que permita el incremento de las ventas en la empresa

Kubiec Conduit en el sector norte de la ciudad Guayaquil

1.5. Objetivos especificos

Determinar como a través de una propuesta de valor se atrae al cliente

Establecer como se convierte un cliente potencial en un comprador

Establecer como la fidelizacion del cliente puede convertirlo en un promotor de
la marca

Especificar los requisitos de comercializacion que se requiere para la
competencia.

Considerar la tecnologia en la mejora de los procesos de comercializacion



1.6. Justificacién

La investigacion se procede con el objetivo de analizar de forma interna
mediantes datos de la empresa que ayuden a identificar como se encuentra
comercialmente a travées de informacion ofrecida por la misma organizacién. Los aportes
tedricos que se esperan obtener es el conocimiento de nuevas herramientas comerciales
que hoy en dia son de mucha utilidad para el crecimiento de las diferentes organizaciones,
en la parte practica al realizar soluciones al proyecto de forma real es decir que se crean
estrategias de ventas detalladas y especificado claramente lo que se debe ejercer para

lograr obtener el resultado esperado.

La linea de investigacidn a seguir es de ventas puesto que se maneja el proyecto
para soluciones empresariales, el proyecto vale la pena realizarlo por las siguientes
razones, considerar un proyecto real con problematica actual de ventas, el mismo que
ayuda a tener experiencia y esta no sea empirica ya que se lleva a cabo bajo un protocolo
educativo acompafiado de la guia de un profesional en la materia. La importancia y
necesidad de resolver el decrecimiento en las ventas de la empresa Kubiec Conduit,
depende de esto para la culminacion de una etapa académica, sin embargo llevandolo de
una forma mucho més profesional sirve para demostrar todos los conocimiento adquiridos
durante el proceso educativo, generando de esta forma una solucién acorde a la parte

comercial esperada.

Se considera la necesidad de efectuar el proyecto ya que conlleva las dos facetas
de estudios tanto la tedrica como practica poniendo en actividad los conocimientos
adquiridos a través del tiempo de estudio, a su vez corroborar su importancia y solucion
ya que expande el conocimiento del futuro profesional para los problemas que se pueda
generar a futuros en sus areas laborales. Teniendo como novedad cientifica el desarrollo
de una investigacion que controle deliberadamente las variables para limitar la relacion
entre ellas la misma que se denomina método experimental desarrollado a través de
investigacion primaria. De esto se considera como beneficiarios directos e indirectos a
los administrativos y departamento comercial de la empresa Kubiec Conduit. Las
soluciones de mejora se emplearan de acuerdo a los resultados obtenidos, sin embargo

con base a la observacion efectuada para el descubrimiento del problema y los



conocimientos adquiridos a través de los afios de estudio, el propdsito de este proyecto es
incrementar las ventas al mismo nivel e incluso superar en estrategias de avances

tecnoldgicos de comercializacion con la finalidad de abarcar otros mercados.

Los objetivos a alcanzar en la parte académica es la experiencia empresarial en lo
que respecta al desarrollo de este tipo de trabajos estructurados para beneficios
organizacionales, en la parte social de demostrar en representacion a la universidad la
calidad de profesionales a graduarse, finalizando en la parte personal a la adquisicion de

conocimiento constante y actualizado.

1.7. Delimitacion del problema

La investigacion tendra un alcance de estudio centrado en el marketing digital. Se
realizara durante el ler semestre del 2019, en el sector norte, ciudad de Guayaquil. El
objetivo de la investigacidn es indagar sobre las causas que provocan las bajas ventas en
la empresa Kubiec Conduit que se encuentre en la actual problematica, ocasionado el de

crecimiento progresivo de las ventas en los Gltimos 8 meses.

En el caso de Kubiec Conduit se procede a identificar los productos considerados
en el presente estudios tales como; Techos y Vigas puesto que mantienen una
participacion del 20% nos indica la ING. GISELA RAZURI Gerente de ventas las
mismas que se detalla las vias de distribucion de la siguiente manera. Segun las premisas
de los productos de consumo se maneja con dos canales de distribucion canal directo del
productor o fabricante a los consumidores es decir que los consumidores finales compran
para su consumo personal y del Productor o Fabricante a los Detallistas y de éstos a los
Consumidores este es el que contiene un nivel de intermediario los detallistas o

minoristas.

De esta forma se identifica que las necesidades consideradas en esta investigacion
es el incremento a las ventas de la empresa Kubiec Conduit Por lo consiguiente, El
marketing digital como un apalancamiento principal del crecimiento empresarial y la
gestion publicitaria, posibilita grandes rivalidades entre la situacion econdémica y su
relacion con las estrategias. La misma que sera de ayuda para solucionar el inconveniente

encontrado.
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Campo: comercial
Area: Mercadeo, ventas
Aspecto: Marketing digital

1.8. HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

1.8.1. Hipdtesis generales

Si, se estableceré marketing digital dentro de la empresa Kubiec Conduit en el

sector norte de la Ciudad de Guayaquil, entonces, se incrementara las ventas.

1.8.2. Hipdtesis especificos

e Si, se determina a través de una propuesta de valor, entonces se atrae al cliente

e Si, se establece como se convierte al cliente potencial podra ser un comprador.

e Si, se establece como la fidelizacion se podra convertirlo en un promotor de la
marca

e Si, se especifica los requisitos de comercializacion que se requieren se podra ser
competitivo

e Si, se considera la tecnologia en la mejora se podra incrementar los procesos de

comercializacion.

1.9. LINEA DE INVESTIGACION INSTITUCIONAL / FACULTAD

En el presente trabajo se aplicara la linea de investigacion de la Universidad Laica
Vicente Rocafuerte de Guayaquil. Que es el fomento apoyo al desarrollo socioeconémico
y con un enfoque interlcultural y territorial con caréacter nacional e internacional es la

linea de Marketing , comercio y negocios globoles con sublineas al Marketing Digital.
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CAPITULO II.

MARCO TEORICO

2.1. Marco Tedrico

Para el presente estudio de investigacion se han tomado tres proyectos dentro del
marco de accion de las ventas y el marketing digital como base para los antecedentes
referenciales que fundamentan esta investigacion, estos proyectos sirven como una guia
para que las autoras, tomen como punto de partida lo que los autores evidenciaron,
analizaron e investigaron dentro de las empresas que fueron tomadas como caso de
estudio y la forma en como lograron llegar a una conclusion que permitié encontrar una
solucién, asi mismo sirve para observar los resultados que obtuvieron y como lo
realizaron. A continuacion se detallaran los hechos mas relevantes de dichos proyectos

en lo que respecta a hallazgos y resultados.

El primer estudio a considerar es el de la autora Génesis Rivera con su proyecto

de tesis con el tema:

“Elaboracion de un plan de marketing digital para la tienda virtual Guilty Shop
afio 2015-2016”, el cual esta dentro del campo de accion del marketing digital y las
ventas, en donde la autora realiza un plan de marketing digital para su tienda virtual
planteandose el objetivo general: Elaborar un plan de marketing digital que permitiera
establecer estrategias comerciales que mejoren la situacion actual de la empresa y hacerla
mas competitiva para el mercado. Segun Rivera G. , 2016 concluyo que con el disefio de
plan de marketing establecido es recomendable ir innovando segun lo exija el entorno, es
decir implementando nuevas estrategias puesto que al sufrir el mercado digital constantes

cambios, es necesaria la innovacion (p.103)

La autora “recomienda que al establecer el plan de marketing los procesos que se
ejecutan puedan ser llevados a cabo de forma mas efectiva, generando mayor ganancia y
minimizando la perdida innecesaria de recursos ya sea econémicos o de tiempo” (p. 109).
Otro punto importante que la autora toco es que el Ecuador estd entrando a una etapa
basada en la tecnologia, donde todo poco a poco se estéd volviendo automatizado y gira
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entorno a la innovacién tecnoldgica y aunque actualmente no existe una cultura
tecnoldgica integral, la mayoria de personas en el pais tienen o han tenido acceso a
internet y manejan al menos una red social lo cual demuestra que poco a poco los

ecuatorianos avanzan y se desenvuelven mejor respecto a las tecnologias implementadas.

También se considerd el trabajo del autor Marcelo Martinez como segundo
proyecto a estudiar con su tema “Andlisis y evaluacion de la implementacion de un plan
de marketing digital con la finalidad de aumentar las ventas de INGEMAR, PYME B2B”
el cual se encuentra dentro del campo del marketing digital, en donde se pudo conocer
que con la implementacion que realizo el autor de un plan de marketing digital la empresa
seleccionada incremento en un 3,9% las ventas. Para obtener este 3,9% se tuvieron en
cuenta Unicamente las ventas generadas como resultado del plan de marketing digital. El
autor se plante6 como objetivo general de la investigacion: Analisis y evaluacion de la
implementacion de un plan de marketing digital con la finalidad de aumentar las ventas
de INGEMAR, PYME B2B.

El autor Martinez M. , 2015 concluyo que:

Las acciones realizadas administrando el sitio web de la empresa, lograron
un mejor posicionamiento organico en los buscadores, eso se ve reflejado en el
incremento del 84,5% de visitas Unicas sobre el sitio de la empresa. El trabajo que
realizo sobre los anuncios pagos en Google Adwords gener6 un 40% mas de clics
con el mismo presupuesto que al inicio del plan. Con lo que la empresa gano

eficiencia en esta herramienta, y contacto con los clientes (p. 140).

Referenciando al autor Martinez M. , 2015 “recomend6 que la utilizacion en
conjunto de las herramientas de marketing digital seleccionadas bajo la estrategia
planificada logré posicionamiento, eficiencia en el uso de las herramientas, generar
mayor comunicacion, mayor cantidad con los clientes, logrando un 3,9% de aumento en
unidades vendidas” (p.145).

El tercer y ultimo en estudio que se considerd para el presente proyecto es el del

autor Juan Cangas con su tema “Realizar una investigacion formal sobre el tema
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planteado, de modo de actualizar y ampliar nuestros conocimientos, preparandonos para
desempefiarnos laboralmente en el campo, incluyendo la posibilidad de trabajar a modo
de profesionales independientes”, mismo que se encuentra dentro del campo del
marketing digital”, en donde el autor realiz6 una investigacion formal sobre el tema
planteado, realizo esto con la finalidad de que actualizar el tema para los profesionales y
ayudar ampliar los conocimientos que se tienen, de esta forma las personas que estudien
este campo podran desempefiarse laboralmente en este sector, incluyendo la posibilidad

de trabajar a modo de profesionales independientes.

El autor tuvo como principal objetivo: analizar principalmente 4 herramientas:
Mobile Marketing (que se trata de los avisos que se ponen en los dispositivos moviles
inteligentes), Marketing en Buscadores (SEM), tomando en consideracion las opciones
de pago por clic (PPC) y la de optimizacion (SEO) y Marketing de Afiliados (conocido
en inglés como Affiliate Marketing). El autor también estudio al fendbmeno de Social
Media (Facebook, Twitter, etc.) y las nuevas herramientas de investigacion de mercado
online y analisis de conducta o comportamiento del consumidor en la web, ademas logro
establecer practicas como el video online (YouTube, etc.), e-mail Marketing y otras
herramientas de Marketing digital. De esta forma pudo conocer cuéles eran las redes méas

utilizadas y la forma en la que se podian usar.

Segun Cangas, 2015:

Concluy6 que el marketing digital tiene la virtud de que se puede medir su
rentabilidad de manera precisa, en contraste con el Marketing tradicional. Esta
caracteristica es muy Util, ya que permite saber qué tipo de canal o herramienta es mas
efectiva para una determinada campafia esto permite asignar de mejor manera el
presupuesto de Marketing, el cual generalmente es escaso, sobre todo en empresas mas
pequefas, las cuales no se pueden dar el lujo de derrochar en campafias de Marketing que

no consiguen resultados tangibles (p. 109).

Segun Cangas, 2015 “recomendd que el marketing digital va involucrando
progresivamente casi todas las areas de la actividad humana, por lo que ain quienes no

trabajan directamente en Marketing debieran estar conscientes de las repercusiones de
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esta disciplina en sus respectivas profesiones, ya que toda actividad comercial requiere

de clientes para prosperar” (p.112).

Como se puede observar los tres autores referenciados coinciden en que el
marketing digital es una herramienta innovadora que permite la generacion de dinero y
por lo tanto el incremento de ventas, en los tres casos se obtuvo buenos resultados con la
implementaciéon del plan de marketing digital y resulto de gran beneficio para las
empresas estudiadas. Se pudo evidenciar también que especificamente el Ecuador es un
pais que esta entrando a la era del comercio electronico por lo que resulta muy importante
que las empresas incursionen en este &mbito, también se establecio que la globalizacion
ha hecho que todo evolucione de forma més rapida y constante y que es imprescindible
que todo vaya a la par, puesto que el marketing digital y la publicidad digital son campos

de accién de cambios rapidos y crecimiento.

Tomando como ejemplo podemos ver que en el segundo proyecto el autor
Martinez quien consiguié aumentar en un 3,9% sus ventas mensuales solo tomando en
consideracién las ventas generadas luego de la implementacién del plan de marketing,
ademas que logro posicionarse en el SEO y obtuvo mayor trafico de visitas la pagina web
de la empresa mencionada. Por esta razon, la postura de las autoras del presente proyecto
es sequir con el plan de marketing digital para laempresa KUBIEC CONDIUT tomandolo
como la mejor de las opciones en este momento para que incremente ventas y
posicionamiento en el mercado. Esto debido a los buenos resultados se han podido
observar en empresas y proyectos que han sido implementados el plan de marketing
digital.

No obstante consideran las autoras que dentro de su proyecto deben ahondar mas
en temas como las ventas directas, las promocion de ventas y la publicidad por redes
sociales que son los temas que se ligan directamente a la probleméatica que han
encontrado, logrando complementar la informacion tomada de fuentes de investigacion
secundarias, tales como: libros autorizados, articulos cientificos, paginas
gubernamentales, es decir bibliografias confiables; mismas que seran contrarrestadas con
la informacion recopilada mediante fuentes de investigacion primarias, tales como:

encuesta, observacion, entrevista.
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A continuacion en el marco tedrico se encontraran las variables claves para poder
fundamentar el presente proyecto de investigacion y estudiar las posturas de varios

autores frente a los temas antes mencionados.

2.1.1. Objeto de estudio.

2.1.1.1. Ventas.

El proyecto de estudio busca que las ventas incrementen para la empresa Kubiec
Condiut mediante la implementacién de un plan de marketing digital que permita que la
empresa ingrese al mercado digital (siendo este un mercado aun no explorado), con la
finalidad de implementar estrategias de mercadotecnia enfocadas al campo digital que
permitan que mejore la comercializacién y venta de los productos que la empresa oferta
en la industria en la cual desempefia funciones. Para esto es necesario que se establezca
el objeto de estudio el cual seria la venta, ya que con la inclusion de estrategias de
comercio digital se quiere lograr posicionar a la empresa en el mercado virtual, para esto
se establecera el concepto de venta, el cual cominmente se traduce en el intercambio de
dinero por un producto o servicio brindado por un vendedor o poseedor del producto o

servicio.

Cabe recalcar que la venta es la operacion transaccional en la cual una persona
adquiere un producto o servicio otorgado por otra persona que posee dicho producto o
servicio, es decir es una operacion bilateral donde se pacta el pago de una remuneracién
de dinero, ya que en el caso de que se cambie un objeto por otro seria un trueque, por lo
que se puede establecer que la venta es el cambio de un bien o servicio por una
remuneracion monetaria. Mediante estas operaciones transaccionales las empresas,
organizaciones, compariias obtienen los ingresos el cual es un factor importante para que
un negocio sea rentable. Se puede vender objetos tangibles e intangibles es decir se puede

vender desde un labial hasta un servicios profesionales.

En la actualidad con el desarrollo del internet se han acortado las fronteras y las
posibilidades vender y comprar alrededor del mundo son muchas, en tiempo real sin
importar horarios, esta ha sido una de las mayores ventajas que el campo digital ha traido
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para las empresas que se han atrevido a incursionar en este campo y han emprendido
negocios virtuales o como suelen ser llamados en linea. Con el desarrollo del internet se
ha podido desarrollar el tipo de venta online o comercio electrénico, el cual consiste en
que el usuario o comprador ingrese a una pagina escoja los productos que va adquirir y
puede conocer todos los productos con los que dispone la empresa. Al momento de
adquirirlos los productos llegan hasta la comodidad de su hogar lo que resulta comodo
para el comprador.

Las ventas se tratan de comprender las implicaciones de la orientacion de la
produccion de ventas de marketing, para poder apreciar el porqué de las ventas tienen una
imagen negativa es decir conocer la manera en que las ventas se ajustan a la mezcla de
Marketing asi mismo poder identificar las responsabilidades de la administracion de
ventas en la empresa Kubiec Conduit. La forma mas sencilla de pensar en la naturaleza
de las ventas, tradicionalmente llamado el arte de vender, es identificar su funcion con el
hecho de lograr ventas. Se puede establecer que unos de los cambios mas importantes o
relevantes y de mayor alcance ha sido la adopcion del concepto y la practica del

marketing tradicional o digital son surgidos a los cambios en el entorno del negocio.

2.1.1.2. Mercancia.

El concepto de mercancia se usa de forma significativa en el contexto econémico,
ya que a través de él se denomina a cualquier tipo de producto, bien, servicio, que se
encuentra en la capacidad de ser comprado y vendido o comercializado de cualquier
forma. A la mercancia en cuestion se le atribuye un precio, un valor, en relacién a los
costes en lo que se han incurrido para producir o comercializar dicho bien, otro factor a
tomarse en consideracion es que la persona o empresa que desee adquirir un producto o

servicio debera decidir si el precio es justo para pagar ese importe.

Aguellos negocios que venden mercancias necesitan si o si disponer de la mayor
cantidad de las mismas porque solo asi, vendiendoles a los consumidores la mayor
cantidad de las mismas, el negocio en cuestion conseguird obtener una buena diferencia

econdmica, Eslava, 2013 (p. 56).
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De cuantas mas mercancias se dispongan en stock mayor es la posibilidad de
generar ventas en el negocio, ya que existe mucha mas rotacion de inventario evitando
que existan productos faltantes para los consumidores. Se reconoce que al ser KUBIEC
una empresa que oferta productos, es decir que realiza la venta y comercializacion de
mercancia es necesario conocer mas sobre este tema, en el aspecto de como se maneja la
mercaderia, con la frecuencia que hay que reabastecerse, frecuencia de compra por parte
de los consumidores, etc., si se esta promocionando los productos de manera adecuado o

como se podria realizar por esto los temas que se tratan a continuacion.

2.1.1.3. Distribucién.

La distribucion es uno de los temas mas importantes al momento de realizar un
plan de marketing sea tradicional o digital puesto que en caso de ser necesaria la
intervencion de terceros para poder distribuir los productos se debe tomar en cuenta los
canales mas idoneos para realizarlo. Al tener conocimiento de la importancia de la
distribucion las autoras consideran que lo méas adecuado es realizar un mapa de procesos
para establecer cobmo sera la distribucién del producto una vez que los consumidores lo
adquieran ya que hay ser un plan de marketing digital no es igual que el tradicional en el
que los clientes van directamente al local. Al momento de realizar la propuesta se

estableceria cual seria el proceso mas idoneo para realizarlo.

Segun los autores (Chias & Xifra, 2014):

Los canales de comercializacion son las distintas vias utilizadas para
llevar el producto desde el ofertante hasta el consumidor. Normalmente, los
productos no se comercializan directamente de las empresas a los consumidores
finales, sino que se recurre a la comercializacion externa, con lo cual aparece un

conjunto de empresas encargadas de desarrollar estas funciones (p. 54).

La demanda de la distribucion electronica ha ido crecimiento en los ultimos afios
por lo que se ha dado la oportunidad de que se amplié la presencia de ciertas empresas a

nuevos mercados. El sistema para la distribucidn electronica, facilita los aspectos de la
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cadena de comercializacion y de distribucion, ya que elimina varios canales de
distribucion teniendo en muchos casos un envié directo de la empresa que manufactura
el producto al cliente o en ocasiones realizando envios mediante empresas especializadas
en entrega de paqueteria. Esto ha dado como resultado que se gestione de forma mas
rapida y segura los pagos, entregas, inventarios, facturacion electronica, puesto que al
tener una relacion practicamente directa con el cliente-consumidor se puede conocer a

fondo los requerimientos.

2.1.1.3.1. Pasos para distribucién de productos vendidos por internet

1. Realizacion de pedido: Se debe controlar el stock y tener en cuenta diferentes
factores como son: plazo de suministro del proveedor, costos suministro, si

son productos perecederos, pedidos diarios en nuestra tienda online, etc.

2. Recepcion de mercancia: al recibir la mercancia, hay que comprobar que los
productos recibidos coinciden en tipo y nimero de unidades con los del pedido

que se realiz6 al proveedor.

3. Ubicacion: Colocar los productos en el almacén o bodega de forma ordenada,
para poder tener control de esta: referencia de la mercaderia, fecha de

recepcion, nimero de unidades, ubicacion.

4. Preparacion de pedidos: Desde el momento en que el cliente realiza la compra
online es importante disponer de un sistema de seguimiento de pedido para
aumentar la confianza del cliente en nuestro comercio web. Una vez que el
pedido esté listo se procede a llamar al transportista 0 mensajero dependiendo

de qué tipo de negocio sea.

5. Entrega del pedido: Con la entrega del pedido que el cliente ha realizado en la

tienda online, termina el proceso de logistica, Rojas, 2013 (p.26).
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2.1.1.3.2. Stock de mercancias.

Cuando una empresa tiene a su cargo la venta de productos y sobre todo si estos
son insumos o materiales que van a necesitar ser embodegados, es necesario e
imprescindible que se establezca un sistema de stock que evitando que exista
desabastecimiento en un empresa, ya que en ocasiones ciertos productos son importados
o tienen un tiempo de fabricacion largo por lo que se incumpliria algun contrato en el
caso de no haber existencias. Gracias a estos sistemas para manejar el stock de mercancias
las empresas han podido optimizar sus compras, ya que realizan los pedidos con tiempo
oportuno lo que permite que se planifiquen las compras en relacion a la frecuencia de
compra de los clientes, evitando asi tener mucho tiempo en bodega los productos sino

mas procurando que exista una rotacion constante.

Por otro lado el autor Mauleén, 2015 fundamenta que “La gestion de stocks es
todo un arte y requiere conocer muy bien el funcionamiento del almacén y del propio
negocio. Si ese aspecto va como la seda, podremos ofrecer un servicio de calidad a
nuestros clientes” (p. 198). El autor Maule6n manifiesta que un sistema de control de
almacén o de inventario debe formar parte de la logistica de una empresa para que esta
funcione correctamente y consiste en organizar, planificar y controlar el conjunto de
mercancias que hay en un almacén. Se realiza esto con el objetivo de garantizar que

siempre exista inventario para poder atender rapidamente las necesidades de los clientes.

2.1.1.3.3. Pasos para poder realizar el sistema de control de inventarios.

1. Organizar la informacién de inventario: Es imprescindible que se cuente con un
catalogo actualizado y depurado de tus productos. Se debe revisar
constantemente para eliminar los productos que ya no manejan dentro de la
empresa y los productos que se encuentran repetidos en el catdlogo y es

fundamental también tenerlos en orden y clasificados.

2. Clasificar los productos en categorias: Posteriormente de que se organiza la
mercaderia, esta se debe clasificar en por lo menos tres categorias: productos de

alta rotacion, productos de temporalidad y productos especiales o sobre pedido.
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Establecer los dias de inventario: es importante conocer que para poder precisar
esto se debe primero establecer el tiempo de entrega del proveedor y la frecuencia

de compra, para poder conocer en qué momento realizar el inventario.

Calcular méximos, minimos y puntos de re orden: se trata de calcular el stock

maximo, el stock minimo y en qué punto se debe realizar una nueva orden.

Comparacion de inventarios: Al analizar los datos identifica todos aquellos
productos que se encuentren en un nivel de unidades mayor al maximo calculado,
esto con el fin de que puedas tomar decisiones como podria ser realizar una
estrategia 0 promocion de ventas para que el producto empieza a tener mas

demanda y se alcancen los niveles 6ptimos de mercancia segin convenga.

Monitorear inventarios: En este proceso es muy importante la funcién de tu
equipo de compras ya que cada producto tiene su propio comportamiento en
cuanto a demanda Yy rotacion, por lo que deberan estar preparados para tomar

decisiones importantes para hacer mas eficiente la compra.

Actualizacion de informacion: as tendencias y situaciones de los productos
tienden a cambiar, por lo que es muy importante tener revisiones periddicas de la
informacidn y actualizar constantemente los niveles minimos y maximos que
tiene la compafiia. Este analisis es recomendable que lo realices anualmente o en
caso de que la industria y mercado en que se desempefie tu negocio lo requiera,
puede llevarse a cabo varias veces al afio para que puedas asegurarte de contar
con informacion confiable para tomar todas las decisiones importantes. (Ventas
basicas , 2015)

2.1.1.4. Ventas personales.

Se conoce desde siempre que la venta personal es de cierta forma mas efectiva

que vender un producto en el cual existan muchos intermediarios para llegar al

consumidor final o comprador final, ademéas de que asegura de cierta forma la compra

recurrente de dicho producto. Por lo que las autoras tiene como premisa que la venta
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personal es una caracteristica de la atencion personalizada que se brinda en los servicios
por internet ya que se interactia de forma directa con el cliente, conociendo sus
necesidades, preferencias, gustos y fidelizandolo.

En otro apartado referenciando al autor Peral, 2013indica que “La venta personal
es una herramienta de la mezcla promocional o tipo de venta en donde un determinado
vendedor ofrece, promociona o0 vende un producto o servicio a un determinado
consumidor individual de manera directa o personal” (p. 310). Peral quien dice que la
venta personal se fundamente en una comunicacion personal que va del vendedor al
cliente, a diferencia de la publicidad que suele usar métodos impersonales que se

distorsionan en ocasiones hasta llegar al consumidor.

A continuacion se detallaran algunas de esta razon que se podrian consideran

como ventajas de la venta personal:

e Se logra captar una mejor seleccion de clientes.

e Se puede hacer presentaciones personalizadas o entrevistas de acuerdo a la
situacion de cada cliente.

e Permite que se realicen demostraciones del producto de forma fisica y detallada.

e Ledalafacilidad al cliente de aclarar dudas sobre cualquier aspecto del producto.

e Se puede brindar asesoria personalizada.

2.1.1.5. Ventas en redes.

Para el presente proyecto es importante analizar las ventas en redes sociales puesto
que la finalidad de esta investigacion es que se realice un plan de marketing digital que
permita el incremento de las ventas a través de redes sociales. Se tiene conocimiento que
la venta por via internet en este caso pagina web y redes sociales no se maneja de la misma
forma que las ventas en una tienda fisica por lo que es necesario que se establezca un
flujo de procesos como guia para evitar que se cometa algun tipo de error, al establecer
procesos se podra seguir una secuencia de pasos especificos que contribuyan al correcto

funcionamiento de los sistemas. Las ventas en redes sociales son de tipo personalizadas
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ya que el consumidor contacta a la empresa y se le da seguimiento para poder tomar su

orden y acordar pagos y tiempos de entrega.

El autor Fonseca, 2014 manifiesta que “Las estrategias de comercializacion que
se implementan en las redes sociales, se traducen en lo que se denomina el marketing
digital. Este es un complemento del marketing tradicional” (p. 23). Segun lo expuesto
por Fonseca la influencia que los medios sociales ejercen sobre los usuarios, obliga a las
empresas a utilizar este tipo de mercadeo. Aprovechando para promocionar su imagen

corporativa y para darle publicidad a sus productos y captar nuevos clientes potenciales.

Dependera de la estrategia de comunicacion implementada, el logro de las metas
en los medios digitales. Tomar en cuenta las diferencias que existen entre los diversos
tipos de redes, y el pablico al cual van dirigidos. Las redes sociales como estrategia de

ventas, son un excelente aporte a los departamentos de mercadeo y ventas.

Es fundamental establecer metas claras, de lo contrario seria infructuoso todos los
esfuerzos que se realicen durante el proceso. Hay que poner en orden las ideas, tener
disciplina y constancia en las estrategias establecidas en la camparia. Otros aspectos a
considerar al utilizar las redes sociales como estrategia de ventas, es el establecimiento
de un lenguaje de marca adecuada, de acuerdo a los que se quiere proyectar a los clientes
o futuros clientes. Las empresas que seleccionan a las redes sociales como estrategia de
ventas, deben analizar muy bien lo que quieren proyectar. Las publicaciones deben ir a
los usuarios indicados, de acuerdo al mercado al cual se quiere impactar. Teniendo las
metas claras, objetivos especificos, preparado todo el equipo de social media, es el

momento de producir el contenido atractivo.

2.1.1.5.1. Pasos para realizar ventas por redes sociales:

1. Definir los objetivos, se deben establecer metas en torno a lo que se desea realizar

a traveés de las redes sociales.

2. Establecer el pablico objetivo al cual se desea llegar con el mensaje e identificar

quienes seran los compradores.
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Seleccionar adecuadamente las redes sociales en las que hara presencia la
empresa, estan deben ser en las que el publico al que va dirigido el producto se

encuentren inmersos.

Producir valor de contenido para poder tener enganchados al publico, a través de

contenido de calidad.
Identificar la hora correcta para publicar, es decir observar en que horario estan
los mayores picos de vistas o de captacion de interés del publico para poder en ese

momento dar a conocer algun tipo de mensaje.

Publicar post con calidad multimedia, ademas estar siempre a la vanguardia ya

que las redes sociales siempre sacan nuevas opciones interactivas.

Brindar una atencién al cliente de calidad.

Ser constante en las publicaciones de los productos que se observar ya que una

vez captado el publico objetivo hay que mantenerse activo.

Medir si las estrategias que se implementan estan rindiendo resultados sino
cambiar el plan, Aaker, 2016 (p.75).

2.1.1.6. Incremento de ventas.

Se manifiestan que para incrementar las ventas se necesita penetrar en el mercado

que consiste en el ciclo de la vida de un producto o servicio. Para esto se tienen que vender

los productos o servicios en determinado ciclo es decir, que se cuenta con un inventario

de ventas que sirve para la comparacién del plan del incremento de ventas. Por otra parte

el autor Thompson, 2014 expone que “Incrementar las ventas es una necesidad constante

para todas las empresas. Por ende es necesario obtener un pronostico de ventas de esa

manera observamos si tenemos perdida o no en la empresa” (p.96). Toda empresa debe

fijarse una meta de venta sea mensual o anual, esto sirve para hacer proyecciones de que

24



porcentaje se podria incrementar en el afio siguiente, es decir que toda gerencia siempre

buscara vender mas, consecutivamente.

Entre los elementos que se necesitan para incrementar las ventas se encuentran:
Mejorar la publicidad
Disefios innovadores
Tener buen costo al momento de comprar.

1

2

3

4. Inversiones de riesgo
5. Patrocinios

6

Distribucién correcta

2.1.1.7. Clientes.

Un cliente es la persona o empresa receptora de un bien, servicio, producto o idea,
a cambio de dinero u otro articulo de valor. A lo largo de este marco teérico se han tocado
seis puntos clave que son publicidad, redes sociales, mercancias, ventas personales y
clientes, siendo la Gltima variable la mas importante a investigar puesto que los clientes
son la base para que todo negocio funcione. De aqui radica la importancia de conocer al
cliente, la forma como fidelizar, el comportamiento y conductas y como medir la
satisfaccion que el cliente tiene al comprar determinado producto o elegir un servicio,
Seybold, 2013 (p. 521).

2.1.1.7.1. Fidelizacién de clientes.

Para toda empresa fidelizar a sus clientes es algo muy importante puesto que al
ser clientes fieles se garantiza que regresen por esto la importancia de crear estrategias
dentro del mix de marketing que procuren recordacion de marca, posicionamiento y
fidelizacion de los clientes. Las autoras encuentran al nivel de fidelizacién como el grado
de retencion que tiene una empresa a sus clientes, ya que se considera actualmente mucho
mas efectivo, ahorrativo y beneficioso el fidelizar a los clientes, debido a que en estos
clientes es en quienes se observa una frecuencia de compra. Los clientes que han tenido
un grado de satisfaccion alto son aquellos que suelen fidelizarse con determinada marca

0 empresa, ya que la percepcion que tiene de la misma causado por la buena experiencia
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que ha tenido al adquirir algin producto o servicio de dicha empresa, también son estos
clientes los més proclives a reincidir en sus compras generando una frecuencia de compra

que puede ser hasta diaria seguin determinado producto.

Segun lo referenciado por Olmo y Fondevila 2014: “Los consumidores se pueden

agrupar, segun el nivel de fidelidad, en no fieles, de fidelidad media, fuerte y absoluta:

Las acciones promocionales y de comunicacion pueden ser emprendidas para
mantener la fidelidad de las politicas de producto para favorecer la exclusividad, etc.” (p.
118). En distintos paises de todo el mundo ya se han percatado de la nueva modalidad
la cual se ha vuelto un fendbmeno mundial en el marketing cambiando el antiguo
pensamiento donde solo era vender — vender al de vender una experiencia y crear una
imagen de la empresa, crear una cultura que hable bien del servicio o producto que dicha
empresa brinda. Claramente debido a esta situacion las empresas alrededor del mundo
han cambiado sus objetivos empresariales tomando en cuenta la opinion y las necesidades

de sus clientes.

A continuacion se detallaran algunas claves que sirven al momento de fidelizar

clientes.

e Comprender las necesidades del cliente, que es lo que esta buscando, conocer su
situacion respecto a su economia y lo que lo ha motivado a querer realizar alguna
compra de un servicio o producto.

e Generar una experiencia de compra para el cliente, es decir que mas alla de

vender — vender exista una relacion entre la empresa y el cliente.

2.1.1.7.2. Pasos que se recomiendan para fidelizar clientes:

1. Construir buenas relaciones con los clientes.
2. Generar expectativas en los clientes superando los requerimientos que realicen.

3. Cultura empresarial enfocada en la satisfaccion de los clientes.

26



4. Cuidar que todas las personas inmersas en las actividades de la empresa que
tengan contacto directo con los clientes se encuentren capacitadas para brindar
una ayuda correcta.

5. Proporcionar atencion personalizada a los clientes.

6. No basta solo con tener un personal capacitado, también debe encontrarse
motivado ya que es la cara de la empresa frente al cliente.

7. Realizar planes con actividades que generen lealtad hacia la marca.

8. Es importa sorprender al cliente motivandolo y recordandole que es importante
para la empresa.

9. Enviarles boletines exclusivos de ofertas o concursos.

10. Atender reclamos y quejas y transformandolas en cosas positivas para volver a
captar al cliente.

11. Reunirse con el departamento de ventas y atencién al cliente para escuchar
sugerencias y hacer una retroalimentacion y si es necesario replantear las

estrategias.

2.1.1.7.3. Servicio al cliente.

Con relacion al servicio al cliente se indican que al hablar de servicio o atencion
al cliente es posible considerar un conjunto de prestaciones que los clientes buscan recibir
de las empresas de manera adicional al producto o servicio que adquieren. En este
contexto, se pueden incluir una serie de actividades que principalmente estan
encaminadas a proporcionar respuestas Optimas y rapidas a los requerimientos de los

clientes, ya sean estas dudas, sugerencias, quejas, u otros.

Es decir el servicio al cliente permite que se atiendan los requerimientos del
cliente y en caso de haber alguna queja o reclamo se le da una solucion al cliente para que
sus necesidades sean satisfechas logrando que la empresa cuente con buen reputacién y

que los grupos de interés se fidelice

También observamos la opinion critica del autor Croxatto, 2013 quien expone

que:
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Servicio al cliente es un concepto muy amplio, que pueden abarcar desde cémo
resolver un reclamo técnico, un reclamo de facturacion, un reclamo por un nivel de
servicio menor al esperado o una falla dentro de un periodo de garantia hasta una consulta
sobre como utilizar un producto, comprar un elemento adicional, un repuesto o un
elemento de reposicion. En particular, hay industrias que comercializan productos o
servicios que requieren organizaciones de servicio complejas en las que participan

distintas areas dentro de la empresa (p. 117).

Primordialmente las actividades de atencion al cliente se llevan a cabo con el
proposito de satisfacer las necesidades de los consumidores y proporcionar una
experiencia positiva al momento de la compra. Esto tiene como finalidad establecer
mejores relaciones con los clientes, las empresas buscan superar las expectativas de éstos,
debido a que de ello dependera en gran medida la percepcidn gque tengan de la empresa y

la imagen que se proyecte al mercado.

Desde este punto de vista, el cliente corresponde a un elemento integral de las
actividades de la empresa, que incide de manera indirecta en el establecimiento de los
objetivos empresariales. Respecto a la atencion que se proporciona al cliente se
encuentran inmersos factores como el nivel de satisfaccion que se obtendra por parte del
cliente, el nivel de fidelidad, la capacidad de retencidn, la frecuencia de compra, entre
otros. Debido a estas implicaciones comerciales, hay una continua presion sobre las

empresas para mejorar la percepcion de los clientes de sus servicios.

2.1.1.7.4. Pasos para poder brindar una correcta atencion al cliente:

1. Tratar de forma cortes a los clientes, suele causar efecto de agradecimiento.

2. Procura analizar al cliente y encuentra similitudes a gustos o preferencias, para
gue entablen una conversacion.

3. Atender las quejas o reclamos de forma agradable haciéndole sentir al cliente que
la empresa se preocupa por su bienestar.

4. Usar siempre un lenguaje positivo ante cualquier situacion.

5. Garantizar que el servicio o producto que reciba el cliente cumpla con los

estandares de calidad que debe contar.
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6. Atender con rapidez y dar soluciones efectivas a los problemas.

7. Ofrecer seguridad en la solucion de problemas.

8. Ser sincero en todo momento, es decir no prometer cosas que no puedan ser
cumplidas.

9. No discutir nunca con el cliente, por esta razon el personal de atencion al cliente

debe estar altamente capacidad.

2.1.1.7.5. Satisfaccion del cliente.

Segun lo investigado se puede destacar que en lo que se refiere a satisfaccion del
cliente por parte de la gestion de una organizacion se requiere primero revisar los
principios de la gestion de calidad segun lo establecen las Normas ISO 9001 las cuales se
enfocan en el cliente. Para esto se establece que es necesaria la recoleccion de informacién
sobre el cliente, realizar seguimiento a dicha informacidn relativa a la percepcion que
tuvo el cliente sobre un producto o servicio y en relacién al cumplimento de las
expectativas de los requerimientos del cliente. También resulta relevante decir que se
deben considerar las actividades de medicion de satisfaccion del cliente como un proceso
que debe estar integrado a las organizaciones 0 empresas para garantizar que se cumplan
de forma sistemética y que esta sea lo més eficaz posible. Puede ser medida de forma

directa o indirecta.

De forma indirecta puede ser medida mediante sistemas de indicadores tales como
quejas, reclamos, fidelidad de los clientes, clientes perdidos, cantidad de clientes nuevos,
defectos o rechazos del producto o servicio. Directamente se puede realizar un estudio
que mida cuatro tipo de acciones del cliente sobre el producto o servicio: Atributos sobre
los que se proyecta la satisfaccion, sobre los que se proyecta conformidad, las mejorar
que se deben considerar y las mejoras que se deben realizar de forma urgente para no
perder determinados clientes. El nivel de satisfaccion se determina tanto por las
expectativas de los clientes y el rendimiento del servicio percibido, si el cliente siente que
la calidad de servicio se esta cumpliendo o supera las expectativas, la empresa habra
logrado satisfacerlos. Esencialmente, se puede decir que la satisfaccion determina el

comportamiento futuro del cliente, puesto que de esto dependera si el cliente decide
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volver a comprar o requerir el servicio de determinada empresa o si por el contrario jamas

regresa.

Bajo este argumento, una empresa podria medir la percepcion y satisfaccion de
los clientes con sus servicios en las diversas etapas de su relacion con ellos y la evolucion
de estos. Para esto las empresas suelen establecer indicadores de medicion de la
satisfaccion del cliente recurrente. Manifiestan que cabe recalcar también que si la
empresa existe desde hace algun tiempo, es que su modelo econémico es bueno pero que
no se ha ido actualizando a las exigencias del medio perdiendo mercado. Por lo tanto,
la medicion de la satisfaccion del cliente debe ser vista como una herramienta de escucha
para los mercados actuales de la empresa. Este un medio para obtener informacion y
desarrollar el pensamiento estratégico de la empresa, de manera que pueda reconocer a

las tendencias del mercado y las necesidades cambiantes de los clientes.

También encontramos que el autor Gosso (2012) menciona que:

La satisfaccion es un estado de animo resultante de la comparacion entre las
expectativas del cliente y el servicio ofrecido por la empresa. Si el resultado es neutro, no
se habra movilizado ninguna emocion positiva del cliente, lo que implica que la empresa
no habra conseguido otra cosa mas que hacer que hacer lo que tenia que hacer, sin agregar

ningun valor afadido a su desempefio (p. 77).

La satisfaccion del cliente en la actualidad es el propdsito y la sostenibilidad de la
condicion de las empresas, puesto que este se ha vuelto una consigna para poder sobresalir
en el mercado, estas empresas trabajan dia a dia para garantizar la satisfaccion de sus
clientes, la misma que se basa en: La calidad de la oferta de productos y servicios es la
base de la satisfaccion consumidores, esto representa una fuente de valor puesto que
justifica el precio y la calidad de la relacién individual con los consumidores, ya sea el
trato o la rapidez con las que los consumidores reciben respuestas. La satisfaccion de los
clientes es primordial puesto que es lo que va a garantizar que el cliente regrese y vuelva

a comprar determinado articulo o servicio.
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2.1.1.8. Comportamiento del consumidor.

En la actualidad la conducta se considera como un conjunto de actividades
elementales, tanto mentales como fisicas, como puede ser la preparacion de una lista de
compras, busqueda de informacion, discusion sobre la distribucion del presupuesto
familiar, etc. que de alguna forma se influyen entre si e inducen el acto de compra, a la
eleccion de un producto o marca, o de un servicio el estudio del comportamiento del
consumidor se considera de suma importancia ya que este muestra cuales son los gustos,
preferencias, y frecuencia de compra de los consumidores lo cual es importante al
momento de lanzar un producto o sacar una campafia publicitaria para saber si esta tendra
aceptacion, sino se conoce esto los recursos de las empresas son gastados en vano, ya que

no tendrian una respuesta adecuada por parte de los grupos de interés.

Para poder entender el comportamiento del consumidor se necesita conocer cuéles
son los factores que influyen en sus actitudes de consumo. Dichos factores son decisivos
y se traducen en: factores culturales, sociales, personales y psicologicos. Los factores
culturales se basan en el ambiente y cultura en el que los individuos viven y del impacto
que esto causa en ellos de forma directa en el consumo. Para las marcas es fundamental
entender estos factores culturales por grupo social, instalados en un territorio
determinado. El estudio del Comportamiento del consumidor se centra en el conjunto de
actos de los individuos que se relacionan directamente con la obtencidn, uso y consumo
de bienes y servicios. La finalidad de esta &rea es comprender, explicar y predecir las

acciones humanas relacionadas con el consumo.
Para el autor Arellano, 2013:

El estudio del comportamiento del consumidor debe interesar a las personas que
forman la sociedad, puesto que al fin y al cabo, todos somos consumidores. Desde
la perspectiva empresarial, los responsables de marketing deben conocer todo lo

que afecta o puede afectar a su mercado (p.34).

Los factores sociales se basan en las categorias o referencias familiares, grupos
de amigos, etc. que son aquellos que causan mayor impacto en la percepcion, habitos y
comportamiento de los consumidores. En lo que respecta a los factores personales se trata

de los mas complicados en un estudio de comportamiento del consumidor ya que
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involucra una serie de eventos dados durante la vida del consumidor lo cual puede causar
alteraciones en los habitos de consumo. Y por ultimo se encuentran los factores
psicologicos estos se dividen en cuatro categorias principales que son: la motivacién, la
percepcion, el aprendizaje y las actitudes. La motivacion llevara a una persona a realizar
una compra, la percepcion identifica e interpreta la informacion y las actitudes y el

aprendizaje relacionan la accion.

2.1.2. Campo de accion.

2.1.2.1. Productos

2.1.2.1.1. Empresas fabricantes de acero

En el mundo empresarial actual, la globalizacién de los mercados hace que las
empresas se tornen mas competitivas, requiriendo de esta manera que se desarrolle un
andlisis profundo para responder a esta exigencia, el presente trabajo investigativo
manifiesta una visién de la evolucion del sector metalmecanico cuya actividad es la
fabricacion de metales comunes en el Ecuador en el periodo 2010 al 2015. Al identificar
los factores es importante enunciar estrategias que fortifiquen el sector a nivel que los
empresarios ecuatorianos, con apoyo del gobierno y otras instituciones gremiales,
identifiquen nuevos mercados o incrementen sus ventas en los mercados
ya existentes.

La industria de acero es una de las mas importantes en los paises desarrollados y
los que estan en vias de desarrollo. En los ultimos, esta industria, a menudo, constituye la
piedra angular de todo el sector industrial. Su impacto econémico tiene gran importancia,
como fuente de trabajo, y como proveedor de los productos basicos requeridos por
muchas otras industrias: construccién, maquinaria, equipos, fabricacién de vehiculos de
transporte y ferrocarriles. Durante la fabricacion de hierro y acero se producen grandes
cantidades de aguas servidas y emisiones atmosféricas. Si no es manejada
adecuadamente, puede causar mucha degradacion de la tierra, del agua y del aire. En los
siguientes parrafos, se presenta una descripcion breve de los desperdicios generadas por

los procesos de fabricacion de hierro y acero.

32



Kutérmico

e Instalaciones industriales.
e Centros comerciales.

e Planteles avicolas.

e Aeropuertos.

e Campamentos.

¢ Viviendas.

e Terminales de transporte

Figura 1 : kutérmico
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

Kubiteja Premier

e Facil de instalar: Al ser paneles fabricados a medida, se reducen los traslapes y se
aumenta la velocidad de instalacion de las cubiertas. No requiere sellamientos
adicionales.

e Impermeable: Por ser de acero es impermeable, tiene pocos traslapes
minimizando el riesgo de goteras.

e Belleza: Tiene forma de la teja tradicional. La pintura es de calidad perdurable.
En el acero no se proliferan musgos, hongos, helechos, etc.

e Evita la utilizacién de cielo falso: Kubiteja Premier a diferencia de las tejas
tradicionales no requiere cielo falso, ya que la parte inferior del panel brinda un
acabado final estético.

Figura 2 : Instalacién y montaje industrial

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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Fujinox Hidro

e Maéxima durabilidad e higene.

e Totalmente inmune a la corrosion y al sarro.

e Mayor tiempo de vida util (garantia de 50 afios).
e Libre de mantenimiento.

e Mayor caudal con didmetros menores.

Figura 3 : Fujinox Hidro

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

Fujinox Titanium

e Tubos para pasamanos (ambientes internos).
e Tubos para fabricacidén de muebles.
e Fabricacion con acero al carbono.

e Tubos y chapas para el sistema de escape de los gases de combustion en la
industria automovilistica.

e Tubos para ingenios de azlcar: tanques, evaporadores, tachos de cocimiento,
cristalizadores, secadores, tubos para conduccion de fluidos

Figura 4 : Fujinox titanium

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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2.1.2.1.2. Servicios para metalmecanica

2.1.2.1.2.1. Instalacién y montaje industrial

e Edificaciones metalicas.

e Torres de transmision.

e Cubiertas.

e Construccién en seco.

e Kubiframe y Drywall.

e Sistemas contra incendios.

e Instalaciones hidrosanitarias.

Figura 5 : Instalacién y montaje industrial

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

2.1.2.1.2.2. Servicio de corte

Corte de planchas y planchones mediante cizalla, oxicorte o plasma en geometrias a
pedido de clientes.

EM'/;I "

Figura 6 : Servicio de corte

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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2.1.2.1.2.3. Servicio de plegado
Doblado de acero de hasta 15mm de espesor y de 6 m de longitud; con equipos CNC.

Figura 7 : servicio de plegado

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

2.1.2.1.2.4. Servicio de soldadura
Se utiliza procesos de soldadura SMAW, FCAW, GMAW y SAW calificados segun
norma AWS. .

Figura 8 : servicio de soldadura

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

2.1.2.2. Marketing Digital.

El presente proyecto se centra en el marketing digital el cual utiliza los mismos
elementos del marketing tradicional pero los lleva a una propuesta tecnolédgica puesto que
las herramientas que utiliza para poder entrar en el campo digital son basicamente
aplicaciones web, redes sociales, en general todo lo que tiene actualmente al alcance el
mundo digital. Al ser el estudio actual un proyecto con fines comerciales que trata de que
se incrementen las ventas, se busca que las estrategias que surjan sean realizadas en
medios digitales. Es decir que las técnicas tradicionales del mundo off-line son llevadas
al mundo on-line. Dentro de este ambito aparecen aplicaciones que nos ayudan con la

inmediatez, la posibilidad de aplicar mediciones reales.
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Para poder entrar en el mundo digital las técnicas de comercializacion deben
cambiar los paradigmas que ya han sido establecidos en lo que respecta a distribuidores,
medios de comunicacion y productores, quienes eran los que tenian el poder de
negociacion y el enfoque debe ser puesto en el usuario, escuchar sus comentarios, resefias,
quejas, reclamos, ver las puntuaciones, etc. Por esta razon se destaca la importancia de la
estrategia digital, la cual debe incluir espacios donde los publicos de interés puedan
interactuar, tener influencia y opiniones , posicionarse en los motores de busqueda,
optimizacion del rendimiento de las actividades realizadas, todo esto debe generar

siempre rentabilidad para la empresa que aplique el plan de marketing digital.

2.1.2.3. Plan de Publicidad.

Un plan publicitario y una estrategia publicitaria segun (Linton, 2017)
proporcionan el marco para que los pequefios negocios y sus agencias de publicidad
desarrollen, revisen y midan la efectividad de la campafia publicitarias en linea con los
objetivos de publicidad y mercadotecnia. Una estrategia de mercadotecnia establece el
método por el cual la publicidad cumple los objetivos de publicidad. (Planificacion de
Publicidad , pag. 57)

2.1.2.3.1. Pasos para un plan publicitario.
2.1.2.3.1.1. Planificacién de la publicidad.

En general, el aspecto publicitario del plan de Marketing es lo que atrae méas a la
gente dedicada a la venta. Aungue este aspecto permite cierta flexibilidad, la publicidad
deberia ser estructurada con objetivos definidos existen tres partes en lo que concierne a
las comunicaciones en el marketing Publicidad, promocidn, y relaciones publicas. Si las
ventas son el efecto la publicidad es la causa .La publicidad transmite su mensaje de
marketing empleando diversas medios a su audiencia target (clientes). Gracias a ellas los
potenciales clientes conoceran las prestaciones los beneficios de los productos/servicio
creera en ellos el interés por la compra. El proceso de publicitar comienza en establecer
el mensaje que usted quiere comunicar a su audiencia target. Luego de establecer limites

y pautas que seran utilizadas por los creativos que preparan su campafia.
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A continuacion debera programar la produccion y verificar cualquier posible
repercusion legal. Entonces estard listo para formular su estrategia para los medios. Esto
significa que usted debe seleccionar los mejores medios (uno solo o la combinacion de
ellos) para comunicar su mensaje. Finalmente, debera determinar el cose de publicidad

en cada medio y encargar su realizacion.

2.1.2.2.3.2. Los objetivos de la publicidad

Una vez que se haya establecido el presupuesto, el caso siguiente es determinar
sus objetivos de publicidad. Cuando planifique dichos objetivos, formulese las siguientes

preguntas

e (Qué es lo que trata de alcanzar por medio de publicidad?
e (A Quiénes quiere llegar?

e (Cuéndo quiere llegar a ellos? Momento y duracion

e ;Dobnde quiere encontrarlos? Coberturas geograficas

e ;Con que frecuencia desea llegar a ellos?

e (Qué medio utilizara?

2.1.2.2.3.3. Mensaje publicitario

Existen varios aspectos a tener en cuenta en el management de Marketing
mediante la publicidad. Uno consiste en definir quien tiene mas posibilidades de
convertirse en cliente para hacer coincidir dicho perfil con los nombres localizacion
geografica de los clientes potenciales. Otro es determinar qué tipo de mensaje enviara a
esos clientes para inducirlos a adquirir los productos de la empresa. En el mercado de
consumo masivo, el mensaje publicitario resulta sumamente importante; muchas veces es
el Unico elemento que un cliente potencial puede utilizar para decidir La compra de sus
productos debe llamar la atencion hacia el mismo e indicar a los compradores para que
necesitaran el producto; la mayoria de los mensajes publicitarios caen bajo una siguiente
categorias : formar conciencia sobre el producto ;informando persuadiendo ,recordando

0 mejorando las actitudes hacia el producto.
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2.1.2.2.3.4. Planificacion del desarrollo creativo.

En el management de marketing, la publicidad debe ser utilizada de una manera
controlada. La creatividad debe ser primero funcional y a partir de entonces, interesante.
En el mercado de consumo masivo, cada dispositivo de comunicacién debe ser disefiado
para vender el producto. El siguiente formulario permite establecer el tipo de plan creativo
que adoptara para llegar a la audiencia. Considere aspecto como disefio, copiado, audio y

video. (Planificacion de Publicidad , pag. 57)

2.1.2.2.3.5. Planificacion final de la produccion de publicidad

Una vez desarrollado el concepto que empleara el creativo, debera ponerlo en
produccidén. Se haran los originales se prepararan para hacer reproducciones via redes
sociales. Las diversas etapas de la produccion (como disefio y montaje, tipiado,
procesamiento) seran programadas y en todos ellas se controlara la calidad del trabajo. El
siguiente formulario permite determinar como administrara las actividades de produccion

final. Libro de las Herramientas de Marketing de la American Marketing Association

2.1.2.2.3.6. Recaudos para evitar problemas legales.

En el Markeing de hoy en dia, la exposicion legal es una cuestion de importancia
capital. Esto es particularmente cierto en el caso de la publicacion de trabajos de creativos.
Es muy recomendable que la organizacion procure una asistencia legal para que este
adecuadamente aconsejada en estas cuestiones. Sin embargo, puede adelantar bastante el
trabajo, tanto para su departamento legal como para usted el proyecto aspectos criticos

de la publicidad pag. 57)
2.1.2.2.3.7. Supervision de la respuesta de publicidad
Si fuese posible, se deberd emplear algun tipo de supervision publicitaria. No solo

supervisara el numero de respuesta, sino también el efecto que el medio y mensaje

seleccionado tienen sobre la compra de sus productos. Algunos medios son mas sencillos
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de supervisar que otros. Este formulario permite determinar qué tipo de supervision

publicitaria se planea realizar Libro de herramienta de Marketing

2.1.2.4. Publicidad

La publicidad es considerada como uno de los elementos mas importantes del
marketing Yy a que sirve como plataforma para que las empresas puedan comunicarse con
el publico externo, con el objetivo de persuadirlo a que adquieran determinado producto
0 servicio, ya que desde hace mucho tiempo la publicidad ha sido una herramienta que ha
permitido que las empresas puedan enviar un mensaje claro a los grupos de interés
logrando asi la persuasion. Como solucién para poder mejorar el posicionamiento de la
empresa KUBIEC CONDIUT, dentro de la mezcla de marketing se encuentra la
publicidad que es parte fundamental de comunicacién e interaccion entre las
organizaciones 0 empresas y el consumidor, ya que mediante la publicidad se debe

transmitir el mensaje de la empresa a sus clientes.

Por esto, referenciando al autor Merinero, 2013 “se puede mencionar que segin
su perspectiva “La publicidad es un conjunto de técnicas de comunicacion que utiliza el
marketing de las empresas para dar a conocer a los consumidores sus productos y sus
ofertas” (p. 105). En base a lo expuesto por el autor Merinero se puede complementar
diciendo qué la publicidad es un conjunto de elementos, el cual a su vez tiene varios

aspectos, detallados a continuacion:

e Combina iméagenes, tipografia y colores los cuales al mezclarse logran crear un
mensaje volviendo atractiva a la publicidad.

e Seelabora un slogan corto y claro que permita que la marca sea recordada por el
grupo objetivo de forma rapida, influenciando y evocando emociones hacia la
marca.

e Se busca crear un mensaje publicitario que pueda ser recordado, permita persuadir
a los grupos de interés y tenga validez, por lo que se recomienda el empleo de

pronombres en segunda persona, Merino, 2013 (p.105).
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Al instante de realizar un anuncio publicitario es necesario analizar lo que se va a
redactar para el que el mensaje llegue de forma adecuada, no solo se debe comunicar algo
en particular, sino que el mensaje debe tener un lenguaje linguistico, sintaxis y sentido
claro, dependiendo del pablico al cual vaya dirigido aumentara su nivel en cuestion a
términos a usar para llamar la atencion de los receptores o publicos de interés; por ejemplo
si el target al cual va dirigido hablan de forma coloquial se puede agregar estos modismos
al momento de elaborar el mensaje. Partiendo de esta premisa es importante indagar sobre
la clasificacion de la publicidad puesto que puede dividirse en varios ambitos segun el

uso que se requiera y segun el tipo de camparia publicitaria que se busque realizar

2.1.2.4.1. Clasificacion de la publicidad

Con la finalidad de que se pueda centrar el estudio se ha planteado la clasificacion
de la publicidad tradicional mismos que pueden ser utilizados para la publicidad por
medios actuales o digitales, por esta razén lo mejor es clasificar a la publicidad segln el
tipo y medio utilizado. La publicidad se clasifica segln la finalidad que tiene en los
siguientes ambitos:

e Propagandistica: Tiene como finalidad la difusién de un mensaje que persuada
y aconseje a los grupos de interés o publico receptor, lo que inducird a que tomen
cierta posicion sobre una idea determinada. Cabe recalcar que la publicidad
propagandistica se encuentra ligada a los contextos sociales, civicos, culturales,
asi como al deportivo; un ejemplo claro de esta son las campafias sociales o
politicas (Rivera, 2013, p.56).

e Publicitaria: De forma opuesta a la publicidad propagandistas, los mensajes
publicitarios tiene como objetivo la venta de un producto o servicio al publico
receptor por lo que su enfoque es comercial; se realiza este tipo de publicidad
cuando se lanza un servicio o producto nuevo para darlo a conocer a los grupos
de interés Bigné, 2013 (p.65).

Segun lo referenciado por los autores Rivera y Biné el tipo de publicidad a
utilizarse en el presente proyecto de investigacion seria la publicitaria ya que se requiere
crear un plan de marketing digital que permita que las ventas de la empresas KUBIEC

CONDIUT aumenten por lo cual se requiere la aplicacion de estrategias que influyan las
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ventas. En relacion a la elaboracion del mensaje publicitario y la eficacia que este tenga
va a depender del medio a través del cual se transmite el mensaje, asi como de dirigirlo
de forma correcta al publico objetivo, tal como se especifica a continuacion: el canal o

medio y o el pablico objetivo receptor

2.1.2.4.2. Aspectos claves para llevar a cabo la publicidad

La publicidad al igual que toda disciplina debe tiene determinados aspectos que
resultan claves para poder ser realizados de forma correcta, a continuacion se detallan
dichos aspectos que pueden ser de gran ayuda en el momento de realizar la parte de la
propuesta final puesto que se debe elaborar la campafia publicitaria. Se pueden determinar
los puntos clave para poder realizar un buen trabajo publicitario ya que saben que del
mensaje que se envié dependera si la camparfia publicitaria tiene éxito o no. Por esto toman
en consideracién puntos clave como el patrocinio de empresas, la inversion que se tiene
que realizar dependiendo de los medios a utilizarse, el grupo objetivo al cual se debe
llegar y el objetivo en general de la campafia publicitaria. Como base para lo expuesto
por las autoras se toma el pensamiento critico de O'Guinn, 2015 quien indica que “La
publicidad esta considerada dentro de las 4P del marketing, sin embargo se deben tomar

ciertos aspectos en consideracion para poder realizarla de forma idénea” (p. 20).

Tomando esto como referencia, O’Guinn hace énfasis en la importancia de
conocer los aspectos fundamentales para poder realizar una buena campafa publicitaria
se recalca que hay varios elementos inmersos al momento de realizar publicidad para

cualquier tipo de producto o servicio.

1) Patrocinador: Se hace referencia a la persona o entidad que esta interesada en
publicitar un producto es decir darlo a conocer a su publico objetivo con la finalidad de

que se informe y persuada a este publico de interés.

2) Inversion: La publicidad tiene costos muy altas en su mayoria por lo que no es
considerada economica, sobre todo con el uso de medios tradicionales tales como:
television, radio y prensa escrita. Gracias a los avances de la tecnologia actualmente

existen otras formas de publicitar de forma un poco mas econdmica de las cuales se puede
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sacar provecho en medios como internet. Se necesita de mucho dinero para poder
desarrollar una campaiia publicitaria mediante medios masivos, lo cual debe ser

considerado n el momento de emprender el proceso de comunicacion publicitaria.

3) La publicidad y el publico objetivo: La publicidad debe estar enfocada a un
grupo objetivo determinado, es decir que previamente a que se comience con el desarrollo
de cualquier arte publicitario es imprescindible conocer cuél sera el grupo de interés al
cual ira dirigida la campafia publicitaria. Antes la publicidad era considerada como un
elemento secundario pero con la modernizacion las empresas saben que deben realizar
esfuerzos en comunicar a los clientes.

4) El objetivo de la publicidad: Toda publicidad tiene un mensaje importante que
transmitir, es necesario que este sea llevado de forma clara, para de esta manera evitar
toda forma de mal interpretacion ante el mercado meta o receptor de la campafia. La
publicidad dependiendo de lo que se desee lograr por parte de una empresa, lograra
satisfacer los requerimientos de las empresas que destinaran una importante inversion
para comunicar su propuesta comercial a través de un producto o servicio determinado.
5) Medios de preferencia masivos: A pesar de lo explicado anteriormente, los
medios juegan una parte importante en el proceso publicitario, por ello es muy necesario
saberlos elegir, esto también significara de alguna u otra manera evitar gastos innecesarios
al elegir canales no idoneos para difundir un tipo determinado de publicidad o

informacién de la empresa.

2.1.2.4.3. Caracteristicas de la publicidad.

Al investigar las autoras encontraron que la publicidad al ser una disciplina
extensa tiene una serie de caracteristicas propias, que deben ser tomadas en consideracion
al momento de realizar toda campafia publicitaria para que cuente con el éxito y el
reconocimiento necesario para generarle a las empresas que hacen uso de esta, las
respectivas retribuciones comerciales y econdémicas para mantenerse en el mercado como
principal opcion y lograr consecuentemente el éxito comercial. Debido a esto nace la
importancia de que cumpla con dichas caracteristicas que logren que la campafa
publicitaria que se cree cumpla con los objetivos propuestos, la finalidad debe ser

persuadir al consumidor, presentarles un producto o servicio atractivo, origina, que llame

43



la atencién del consumidor y que por supuesto cuente con los estandares de calidad

previamente establecidos.

Por esta razon segun lo que comparte el autor Bigné, 2013, “Se consideran varios

aspectos que limitan en ciertos medios el desarrollo de la actividad publicitaria de forma

adecuada, en el caso de la publicidad interactiva y los medios clasicos, existe una brecha

que las separa” (p. 85). El autor indica que hay que estudiar previamente todo aspecto y

caracteristica de la publicidad que se quiere realizar ya que aunque se manejan los mismos

elementos los medios no son iguales al momento de realizar un plan de marketing digital

que uno tradicional. Por ello, a continuacion se procede a detallar las principales

caracteristicas de la publicidad:

Persuadir: Consiste en convencer al mercado objetivo sobre algo en particular,
ya sea a cambiar su postura sobre un producto, asi como para generarle la
seguridad de que el producto o servicio ofrecido, le garantizara y satisfara todos
sus requerimientos y necesidades.

Informar: La publicidad se trata de informar a los publicos de interés sobre algo
en especifico. Una empresa cuando lanza un producto o servicio al mercado, desea
dar a conocer de forma detallada las caracteristicas de los mismos, lo que les
asegura que sus clientes o publicos de interés se vinculen mucho mas con el

producto ofrecido.

Originalidad: La originalidad le garantizara a las empresas darse a notar en el
mercado de forma diferente, sea mediante publicidad televisiva, radial, escrita o
digita. ElI uso de nuevas tecnologias y herramientas publicitarias, lo que

garantizara aun mas que la publicidad difundida llegue a mayores masas.

Constancia: Otro aspecto importante es, la frecuencia en la que un mensaje sera
difundido, ya que muchas empresas no toman mucho en consideracion este
aspecto, a mayor frecuencia empleando los medios idéneos, el mensaje y su
contenido completo llegara de forma facil y sera captado por el mercado meta sin

mucho esfuerzo.
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e Frases publicitarias: Entre los aspectos que se deben tomar muy en cuenta a la
hora de desarrollar una pieza publicitaria, radica el hecho de que las frase a
emplearse deben tener un contexto muy comercial, pegajoso, viral, que logre ser
un referente del producto, servicio o de toda una empresa.

e Herramientas: Al mencionar las herramientas, se toma en consideracion
especificamente aquellos aspectos tales como las iméagenes, sonidos, colores entre
otros aspectos, que permitan de mejor manera potencializar el contenido de un

mensaje sobre un producto o servicio.

e Evitar la saturacién: A pesar de que es importante tratar de difundir con mucha
frecuencia un mensaje determinado, hay que evitar saturar al receptor, ya que en
muchos de los casos se generara en vez de una postura de aceptacion del producto

0 servicio, una postura de rechazo y negacion del producto.

2.1.2.4.4. Publicidad en relacion al medio utilizado.

Con el objetivo de establecer la relacion que tiene la publicidad segun el medio
que utiliza se ha presentado el siguiente analisis que permitira determinar cuél es el medio

mas idéneo y el tipo de publicidad para la elaboracion del plan de marketing digital.

e Publicidad en cine: Durante los trailer.

e Publicidad en internet: mediante redes sociales, anuncios en internet.

e Publicidad direct: Buzdn, mailing, telemarketing.

e Publicidad en lugares de venta: folletos, catalogos, adhesivos, carteles, desplayes,

exhibidores.
Se pudo determinar que para el presente proyecto se utilizara la publicidad por

internet ya que se propone la elaboracion de un plan de marketing digital por lo que es

necesario ahondar un poco mas sobre el tema.
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2.1.2.4.5. Publicidad por internet

Luego de investigar sobre la publicidad y los beneficios que trae al plan de
marketing digital y tradicional, establecieron la importancia de la publicidad por internet
ya que al ser un mix de marketing digital se debe tomar en consideracién la forma en la
que trabaja la publicidad en el internet. La publicidad por este medio se presenta de forma
impersonal fisicamente pero resulta ser mas efectiva al momento de interactuar con los
consumidores ya que estos pueden adquirir los productos o0 servicios que necesiten en
cualquier momento y en cualquier lugar, de la misma forma pueden presentar quejas o
hacer algun tipo de reclamo y ser atendidos de forma personalizada por personal de la

empresa.

Contrarrestando esto se expone el pensamiento critico de Lopez, 2014 quien
afirma que la publicidad por internet es: “Es una forma de comunicacion impersonal que
se realiza a través de la red y en el que un patrocinador identificado transmite un mensaje
con el que pretende informar, persuadir o recordar a su publico objetivo acerca de los
productos, servicios, ideas u otros que promueve. Todo esto, con la finalidad de atraer

visitantes hacia su sitio web, posibles compradores, usuarios, seguidores” (p. 23).

El autor Lopez enfatiza en que la publicidad por internet se realiza de forma
impersonal y que le recuerda y persuade al publico objetivo sobre los productos o
servicios que determinada empresa oferta, también destaca que esto genera trafico en las
paginas web y redes sociales de la empresa que implementan esta modalidad digital.

2.1.2.5. Medios de la Publicidad en Internet.

e Buscadores: Uno de los mejores medios para dar a conocer un sitio web. Esto,
debido a que la gran mayoria de personas acude a un buscador para encontrar
aquello que necesita, por lo que los buscadores suelen derivar visitantes muy
interesados en lo que un sitio web ofrece (Ademas, el dar de alta un sitio web en
el buscador mas utilizado Google no tiene costo y puede generar cientos o miles
de visitantes al dia. Sin embargo, su principal desventaja es la alta competencia,
millones de paginas web que intentan ubicarse en las primeras 10 posiciones de
los resultados de busquedas. Siri, 2012 (p. 89).
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e Programas de anuncios: Son programas que permiten colocar un anuncio
imagen o texto que sera mostrado en paginas web relacionadas con el tema del
anuncio. De esa manera, se logra atraer un volumen bastante apreciable de
visitantes interesados en lo que un sitio web ofrece. Un ejemplo de este tipo
es: Google Adwords. Meeker, 2014 (p. 149).

e Sitios de intercambio de banners: Son sitios web que favorecen el intercambio
de banners entre diferentes sitios web. La principal desventaja de este medio es la
baja selectividad que tiene, porque muchas veces los anuncios aparecen en sitios
web que no tienen ninguna relacién con lo que se ofrece un ejemplo es:
ciberbanner.com. Siri, 2012 (p. 102).

e Boletines electrdnicos: Existen Boletines Electronicos que ofrecen un espacio
para colocar un banner o un texto en los correos electrénicos que envian
regularmente a sus suscriptores. Una pagina que sirve para realizar esto es

boletinesdenegocios.com. Fiallos, 2013 (p. 56)

e [Espacios en paginas web para publicidad: Muchos sitios web ofrecen un
espacio en sus diferentes paginas web para que algin anunciante pueda colocar
un banner o un texto a cambio de una suma de dinero. Para ubicar este tipo de
sitios web se puede utilizar un Buscador Google y apuntar palabras relacionadas

con lo que el sitio web ofrece Rodriguez, 2013 (p. 212).

A continuacién se detallaran los elementos publicitarios que pueden ser utilizados
en una campafa publicitaria de forma digital, lo cual servira para tener conocimiento de
cuéles son las formas de publicar mas efectivas y conocidas en internet, tomando en
consideracion que al ser un plan de marketing digital todos los medios utilizados son a
través de internet que es la plataforma que permite que todo esto sea posible.
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2.1.2.5.1. Elementos publicitarios en una campafia de publicidad en internet.

Banners: Son imagenes rectangulares, ya sea horizontales o verticales, en formato JPG

0 GIF (para banners estaticos) y en Gif Animado o Flash (para banners animados).

e Firmas digitales: Son textos que se incluyen al final de cada correo electrénico
(que se vaya a enviar a alguien) para identificar, por ejemplo, al director del sitio
web, su cargo, pagina web, correo electrénico y el producto o servicio que se

pretende promocionar, por ejemplo:

Liz Morales - Yaritza Tumbaco
Directoras Media.net

Sitio web: www.media.net

e Pop Ups y Pop Unders: Son pequefias ventanas que se abren al momento de
ingresar a una pagina web (pop up) o al salir de ella (pop under) y que sirven para
colocar anuncios. Sanchez, 2014 (p. 56).

2.1.2.5.2. Ejecucion de la publicidad a través de internet.

Una vez conocido que es la publicidad, su clasificacion, la publicidad por internet
y los componentes que se le atribuyen como los medios o elementos publicitarios a
utilizarse en el mundo digital se puede proceder a observar y mencionar la forma en la

cual puede ser ejecutada la publicidad mediante el internet.

e Para publicitar mediante internet una empresa puede crear una pagina web: hacer
publicidad en Internet es crear o disefiar una pagina web para la marca, producto
0 servicio que se quiere anunciar, al contar con un sitio web hacia donde los
usuarios sean dirigidos luego de hacer clic en alguno de nuestros anuncios, y en
donde puedan encontrar mas informacion sobre la marca, producto o servicio que
estemos anunciando, incluyendo los medios a través de los cuales nos puedan

contactar, y los lugares fisicos en donde puedan adquirir el producto o servicio.

e Paradisefiar una pagina web es necesario contar con conocimientos en disefio web

que podemos adquirir a través de los diferentes manuales que existen en la
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Internet, los cuales en su mayoria son gratuitos; pero si no tenemos el tiempo o la
disposicion necesaria para aprender o disefiar nuestra pagina, siempre podemos

recurrir a los servicios de un disefiador profesional.

Se debe elegir el medio publicitario: una vez que se haya creado la pagina web se
elige el medio o los medios publicitarios a través de los cuales se va a publicitar.
Dentro de Internet existen diferentes medios para hacer publicidad que varian en
efectividad y costo. La eleccion del medio o los medios publicitarios a utilizar
dependeré basicamente del tipo de producto o servicio que queramos anunciar, el
perfil de nuestro publico objetivo (por ejemplo, si nuestro publico objetivo esta
conformado por un pablico joven, un medio adecuado serian las redes sociales),

y nuestro presupuesto publicitario.

Sitios web de terceros: suelen ser portales que alquilan un espacio publicitario en
sus paginas para la colocacion de anuncios generalmente graficos (banners). Si se
utilizan sitios web de terceros deben ser usados aquellos que tienen alto trafico de
visitas.

Programas publicitarios: Estos programas permiten que un anuncio sea publicado
automaticamente en distintos sitios web asociados al programa y relacionados con
la tematica de determinada marca, producto o servicio asi como en los resultados
de busqueda de Google cuando un usuario busca palabras o frases relacionadas
pudiendo llegar asi a una gran cantidad de publico que podria estar interesado en

estos.

Redes sociales: Las redes sociales son como los programas publicitarios en el
sentido de que permiten que una publicacion llegue automaticamente a una gran
cantidad de publico que podria estar interesado en determinada marca, producto
0 servicio, aunque con la diferencia de que el anuncio en vez de ser publicado en

sitios web, es publicado en los perfiles o paginas de los usuarios de la red social.

Sitios de anuncios clasificados: Estos sitios permiten publicar en ellos un anuncio

para un producto o servicio generalmente de manera gratuita, aunque también
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brindan la posibilidad de pago para destacarlo, por ejemplo, haciendo que

aparezca en las primeras posiciones, o que sea mas grande que los demas.

e Correo electronico: El correo electrénico permite enviar mensajes publicitarios
que suelen estar conformados por folletos electrénicos, en caso de utilizar este
medio es recomendable enviar los mensajes publicitarios enviados de forma
masiva sino solo a las personas que previamente nos hayan brindado su direccion
de correo electrdnico ya que el envio de los mensajes a personas cuya direccion
de correo electronico se ha obtenido sin su consentimiento, ademas de que hoy en

dia casi no generan ningun resultado.

e Disefiar el anuncio publicitario: Una vez elegido el medio o los medios
publicitarios a utilizar, se disefia el anuncio o mensaje publicitario que a publicar

a través de dicho medio.

En Internet los anuncios o mensajes publicitarios suelen estar conformados

basicamente por anuncios textuales y anuncios graficos:

e Anuncios textuales: son anuncios de texto conformados por un titulo, un breve
mensaje y un enlace o link dirigido a la pagina web del anunciante. Los
anuncios textuales suelen tener la caracteristica de poder ser integrados en el
contenido de un sitio web, haciéndolos parecer parte del contenido, y dandoles

asi un caracter de publicidad no intrusiva.

e Anuncios graficos o banners: son anuncios de formato cuadrangular o
rectangular conformados por una imagen estatica o animada. Los anuncios
graficos permiten un impacto visual, pero también suelen incluir un enlace o
link integrado que les permite a quienes hagan clic en ellos, ser dirigidos a la

pagina web del anunciante.

La eleccion y el disefio del anuncio o mensaje publicitario dependeran

basicamente de nuestros objetivos publicitarios
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Lanzar la campafia publicitaria y hacer seguimiento de la misma: Una vez lanzada
la campafia publicitaria se debe hacer seguimiento de la misma aprovechando una de las
principales ventajas de la publicidad en Internet que es la de permitir hacer una fécil

medicion de los resultados.

La idea de hacer seguimiento basicamente es la de medir el rendimiento o la
efectividad del medio o anuncio publicitario que se esté utilizando, y asi saber si se debe

continuar usando la misma estrategia publicitaria, modificarla o cambiarla en su totalidad.

Para hacer seguimiento, utilizan algunas de las diferentes herramientas de
seguimiento que ofrece Internet, las cuales en su mayoria son gratuitas; por ejemplo, para
conocer la procedencia de los usuarios que visitan nuestra pagina web, y asi medir la
efectividad de los medios publicitarios que se estén utilizando, se puede utilizar el
programa Google Analytics, el cual ademas permite conocer el nimero de usuarios que

visitan nuestra pagina y la forma en que interacttan en esta.

2.1.2.6. Redes sociales.

En la actualidad la tecnologia ha avanzado al punto de que los grupos humanos ya
no solo concuerdan reuniones de trabajo o de diversion para poder establecer
conversaciones o interactuar de forma fisica en tiempo y espacio real, sino que con ayuda
de las redes sociales y aplicaciones web, innovacion que se acarrea a los avances
tecnoldgicos han logrado estar comunicados en cualquier momento y lugar, estableciendo
las Ilamadas conexiones en linea, que no es otra que poder comunicarse a través de medios
de comunicacién que proporciona el internet. Se considera que esto representado una
ventaja para los seres humanos y para las empresas que desean ofertar sus productos a
muchos mas compradores, traspasando fronteras y franjas horarias.

En lo que respecta a los grupos de interés humanos pueden reencontrarse con
viejas amistades o0 estar en constante contacto con sus amigos y familiares, otra ventaja
es poder hacer compras en cualquier horario o revisar informacion de interés. Al observar
esto las autoras se percataron de que la publicidad via internet puede generar un gran
impacto no solo en el mercado local o nacional sino también puede traspasar fronteras y

en un futuro lograr que la empresa crezca y entre a mercados extranjeros, permitiendo
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que se cumpla la premisa bajo la cual fue ideado el plan de marketing digital que es crecer
en el mercado e incrementar ventas. Para las empresas que han sabido aprovechar las
redes sociales como medio publicitario y de contacto con los clientes esto ha representado
una ventaja. Referenciando al autor (Martinez, 2013): “Las redes sociales son paginas en
internet en las cuales los internautas intercambian informacion multimedia de forma que
crean una comunidad de amigos virtuales en la que pueden interactuar constantemente y

en cualquier momento” (p. 67).

2.1.2.6.1. Redes sociales més utilizadas.

Una vez que se ha establecido la importancia de las redes sociales en el mundo
actual para poder realizar el plan de marketing digital, se procede a nombrar a las redes
sociales mas utilizadas y ahondar un poco mas en el tema debido a la relevancia para el
proyecto. Se establece que los medios sociales o redes sociales tienen la funcién de
intermediarios ya que facilitan la herramienta de comunicacion al ser practicamente de
forma directa la comunicacion con los clientes, lo cual permite que los clientes satisfechos
realicen publicidad de boca a boca. Muchas empresas aprovechan la oportunidad de
utilizar la estrategia de redes sociales para influenciar a los individuos a traves de su
mensaje, ya que la influencia personal suele ser entendida como la capacidad de cambio

de una actitud o la modificacion del comportamiento de una persona.

Por esta razon las redes sociales han pasado a tener mayor peso en la relacion
empresas — consumidores, la influencia no recae muchas veces por accion de la marca
sino que suele producirse por los propios consumidores lo cual resulta ser mucho mas
eficaz que las vias tradicionales. Las redes sociales han sido consideradas como la forma
mas econdmica, sencilla y efectiva para promocionarse. Para fundamentar esto se ha

tomado de referencia el pensamiento critico del autor Aaker, 2016 quien dice que:

Las propias empresas fueron las primeras en descubrir el valor comercial de
la red. La mayoria de las marcas grandes, pequefias ahora han construido sus
propias paginas en la web por ejemplo (Facebook, Instagram entre otras) que han
obtenido acceso relativamente facil libre a la promesa de la comunicacion con la

enorme comunidad de la web (p. 110).
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Se puede establecer que las redes sociales potencian la imagen de marca de una
empresa y permite conocer mas a sus clientes o consumidores. Es imprescindible conocer
cuéles son las redes sociales mas utilizadas en el medio en el cual se quiere vender u
ofrecer un producto o servicio, ya que al igual que todo medio de comunicacion, las redes
sociales son aplicaciones que varian su popularidad dependiendo de la zona geografica
en la cual se encuentre el negocio. Existen redes sociales que se utilizan de forma general
a nivel mundial como Facebook, Twitter e Instagram las cuales son de mucha afluencia
en el Ecuador y otra red que no es utilizada a nivel mundial pero que si en muchos paises
de Latinoamérica y en este caso Ecuador se encuentra WhatsApp, siendo consideradas
como las de mayor afluencia para el publico ecuatoriano.

2.1.2.7. Uso de Facebook como medio publicitario.

La publicidad en Facebook funciona de una forma parecida a Google Adwords,
ya gque también se basa en el sistema de pago por clic o en el pago por cada mil
impresiones que reciba tu anuncio. Se marca una impresién cada vez que se muestra el

anuncio en Facebook.

e Promocionar publicaciones: Sirve para promocionar una publicacién
determinada ya sea que la hayas publicado con anterioridad o la puedes crear
nueva. Estas campafias son ideales para activar y mantener a los seguidores al
corriente del contenido, para incrementar el alcance y trafico.

e Promocionar pagina. Amplia el pdablico en una pagina obteniendo mas Me
gusta. Es una forma extraordinaria de conectarse con clientes nuevos con el
perfil que busca una empresa o0 negocio y de conocer mas al publico.

e Promocionar un catalogo de productos. Crea anuncios que muestren

automaticamente productos de catalogo segun el publico objetivo.

2.1.2.7.1. Pasos para poder realizar marketing publicitario mediante Facebook.

1. Crear una cuenta personal de Facebook.

2. Ingresar a la cuenta de Facebook con la que se quiere trabajar.
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Establecer que es lo que se quiere promocionar, puede ser: una pagina, una
publicacion, un banner o un catalogo de productos.

Definir el objetivo de la publicidad.

Disefar el anuncio o publicacion.

Seleccionar el publico objetivo.

Definir el nombre, presupuesto y fechas de publicacion.

Pagar por el anuncio.

Monitorear y controlar la campafa.

2.1.2.8. Uso de Twitter como medio publicitario

Se debe configurar la campafia para esto es necesario que esté optimizado el perfil

en Twitter, la propia red social nos recomienda las siguientes préacticas:

Campafias de Cuenta Promocionada: se necesita un avatar de la marca que sea
reconocido, usar el nombre real de la empresa, ser original para convencer al
usuario de dar clic en seguir y de que se quede en la cuenta.

Campanfias de Tweets Promocionados: contenido publico, aportar con contenido
nuevo, interactuar, compartir contenido exclusivo como promociones.
Configurar la campafa: se debe definir los objetivos de la campana,
segmentacion, etc., establecer si el tweet sera promocionado que quiere decir que
se pagara para que ese tweet llegue a mas gente y sea efectivo o si se quiere hacer
tweets manuales. Existen dos formas de que los tweets sean promocionados los
que se publican manualmente y los que se deja a twitter que promocione
autométicamente.

Tweets promocionados: Se puede definir en base al presupuesto de la marca, se
configuran en tiempo real estimando la cantidad de clics que se pueden conseguir
por medio de la inversion que se realiza.

Cuentas promocionadas: De la misma forma que los tweets promocionados se
ajusta al presupuesto de la marca y puede ser realizado como inversién diaria

consiguiendo mas seguidores.
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2.1.2.8.1. Pasos para poder realizar marketing publicitario mediante Twitter.

N o a A w D Pe

Generar valor en la cuenta.

Crear hashtags relacionados a un tema en especifico.
Responder los mensajes de quienes te mencionan.
Realizar sorteos.

Redactar el mensaje en 140 caracteres.

Subir material audiovisual.

Revisar las estadisticas.

2.1.2.9. Uso de WhatsApp como medio publicitario.

WhatsApp es una herramienta que para el social media manager y los

departamentos de marketing de las empresas iran creciendo en importancia a lo largo de

los proximos afios, y es que sus posibilidades van mucho mas alla del simple envio de

mensajes masivos.

e Se puede realizar envié de ofertas.
e Realizar sorteos.

e Enviar contenido audiovisual.

e Cupones promocionales.

e Atender al cliente.

e Servicio post venta.

e Confirmar reservas.

2.1.2.9.1. Pasos para poder realizar marketing publicitario mediante WhatsApp.

1.

Definir una base de datos: Una base de datos no son todos tus contactos, una base
de datos debe estar segmentada para poder enviarla a los distintos tipos de clientes
a los que te vas a dirigir en cada camparia. Es decir son los clientes potenciales,
clientes actuales, proveedores, etc.

Establecer el mensaje a difundir: el mensaje debe contener las siguientes

caracteristicas que permitan saber que se encuentra redactado de forma correcta y
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que llegara al publico objetivo; debe tener enfoque, ser corto y claro, generar
diferenciacion, y poder ser enviado a traves del teléfono movil es decir optimizar
el contenido para los mdviles.

3. Crear contenido audiovisual: Los buenos contenidos de audio, video e imagenes
son virales muy rapidamente a través de este canal, por lo que es importante que
se cree contenido bueno para que sean virilizados.

4. Realizar envio de mensajes masivos: Si los envios van a ser realmente grandes no
se debe hacerlos mediante el Smartphone o grupos de difusién. En ese caso se

necesitara de una plataforma especifica para ello.

2.1.2.10. Redes sociales ventajas y desventajas.

Siendo de gran relevancia actualmente en el mundo digital las redes sociales, cabe
recalcar que al igual que todo medio de comunicacion presentan ventajas y desventajas
las cuales se estableceran a continuacion para conocimientos generales. Se han revisado
varios articulos cientificos y libros sobre el uso de las redes sociales en la sociedad, como
funcionan las redes sociales de forma comercial para fomentar las ventas y la interaccién
que tiene una empresa con sus consumidores al momento de establecer un plan de
marketing digital. A partir de esto las autoras pudieron evidenciar las ventajas y
desventajas que conlleva el internet, ya que si bien puede ser una herramienta de mucha

ayuda también puede causar dafios sino son manejadas de forma correcta.

Al ser una via de interaccion directa con los consumidores permite conocer de
forma precisa los gustos y preferencias de estos al igual que las cosas que no les gustan
pero también es una via abierta a las criticas en linea por lo que es importante que quien
maneje las redes sociales y paginas web de cualquier tipo de empresa sea el community
manager. Para poder tener una referencia de las redes sociales, Vasconcelos, 2015
manifiesta: “Las redes sociales permiten que los vinculos transciendan restricciones
geograficas y también habilitan la interaccion entre los miembros de una red. Segun sus
ventajas y desventajas destaca que los integrantes pueden intercambiar y generar

contenido” (p. 51).
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2.1.2.10.1. Las Ventajas de las redes sociales

Entre las ventajas que las redes sociales aportan al plan de marketing digital se

encuentran:

Aumentan la imagen de marca.

Contribuyen a crear la reputacion de un negocio o empresa.

Atraen més tréafico a la pagina web o blog.

Abren puertas a nuevos mercados.

Generan un vinculo de comunicacion entre la empresa y sus clientes.
Rompen barreras geograficas y de tiempo.

Excelente herramienta de networking.

Permiten el analisis de la competencia.

Permiten conocer las necesidades y demandas de los consumidores.

Fidelizan a los clientes, Vasconcelos, 2015 (p. 39).

2.1.2.10.2. Las desventajas de las redes sociales

Entre las desventajas que las redes sociales pueden causar al plan de marketing

digital se encuentran:

Puede crear problemas de reputacion para el negocio si son mal utilizadas las redes
sociales.

Pueden existir problemas de privacidad.

Se necesita tener mucho tiempo para manejar las redes sociales.

El personal que se haga cargo de las redes debe estar capacitado.

Inversion adecuada.

Expone a la empresa a criticas negativas.

Puede revelar estrategias a la competencia, Vasconcelos, 2015 (p. 39).
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2.1.2.11. Promocién en redes sociales.

Las redes sociales sirven no solo para interactuar con las empresas u otros
internautas también sirven para inducir a los consumidores a comprar, € incentivar de esta
forma a que adquieran determinados productos por esta razon resulta de gran relevancia
la promocion a través de redes sociales. Las autoras tienen conocimiento de que la
promocion es un punto importante al momento de elaborar el mix de marketing, puesto
que no solo se trata de tener redes sociales o pagina web sino de trabajar en ellas

publicitando de forma adecuado, lo que permitird que se llegue a los grupos de interés.

Otro factor importante es considerar que la linea grafica sea agrada visualmente
al consumidor puesto que de esta forma se verd mas interesado por el producto que se

esta ofertando.

Es muy importante cumplir con todo lo que se ofrezca en relacion al producto, es
decir no por ser una medio digital resta importancia el tipo de publicidad que se realice,
por lo tanto no se puede incurrir en publicidad engafiosa de ninguna forma. Para
contrarrestar lo anteriormente expuesto se toma como referencia al autor Baquero, 2017
“La promocion de ventas es una herramienta de la mix de promocion, y consiste en
incentivar o inducir la compra de productos o servicios a través de acciones
promocionales” (p.89). La promocion de ventas puede ser conformada por descuentos,
ofertas, cupones, concursos, sorteos, etc., realizados en las redes sociales con la finalidad
de interactuar con los seguidores. Se considera como uno de los recursos mas importantes
del marketing ya que permite que se dé a conocer los productos y genera posicionamiento
de marca. De esta forma envian al consumidor toda la informacion que deben saber sobre

los productos o servicios. Por lo general estas estrategias se las realiza a corto plazo.

2.1.2.11.1. Pasos para realizar una promocion en redes sociales.

1. Utilizar las redes sociales adecuadas: posteriormente crear un contenido
concreto, utilizando las redes sociales tener que investigar al cliente o aquellas personas

que deseen ver publicaciones de la empresa Kubiec Conduit. Para poder abarcar un
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publico amplio de esa manera utilizaremos las aplicaciones como Facebook e Instagram

para llamar la imaginacion de los futuros clientes.

2. Utiliza las relaciones publicas: La empresa Kubiec Conduit lanza un nuevo
producto al mercado ya que esto nos sirve publicar en las aplicaciones de Facebook como
Instagram nuevas campafias de marketing para que el cliente pueda enterarse de todas las

actividades que pasa en la empresa

3. Promuévelo de manera eficiente: el objetivo de promover es compartir el
contenido que se ha creado a los clientes para las redes sociales como Facebook e
Instagram. Que podran visualizar cada producto que estemos ofreciendo con sus

respectivos descuentos y promociones.

4. Realizar actividades de forma concreta.

5. Medir los resultados obtenidos, Baquero, 2017(p.89).

2.1.2.11.2. Ejecucion de promocion en redes sociales

En el apartado anterior donde se hablaba de las redes sociales mas utilizadas
dentro y fuera del Ecuador se detallé la forma en la que se puede realizar promociones a
través de dichas redes sociales. A continuacién a forma de conocimiento general se
detallaran las promociones que se suelen utilizar con mayor frecuencia de forma general

y que permiten que se capten nuevos clientes, generar trafico y visitas, etc.

e Sorteos: Los sorteos los usuarios reciben un premio que puede ir desde uno de tus
productos, la edicidn especial de algin otro, incluso lanzamientos de nuevos
productos. Todo esto servira para gue clientes nuevos se acerquen a conocer la
marca.

e Concursos: El concurso debe tener algo propio de la marca, un valor o una
caracteristica primordial que es la que destacaran los participantes con sus
imagenes o videos. Deben estar los pasos a seguir y la tematica definida para evitar
errores.

e Promocion de contenidos: Se trata de difundir contenido en las redes sociales,

implementar campafias publicitarias, publicar banners, usar lideres de opinion
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2.1.2.12. Estrategia Sem y Seo.

El SEO es una herramienta digital que sirve para optimizar los motores de
busqueda, es decir para hacer a cualquier marca o empresa visible en los sitios web o
diversos buscadores de forma organica es decir sin pagar dinero a dichos buscadores,
logrando obtener una posicion destacadas en los resultados cuando los usuarios busquen
algo relacionado a las actividades de la empresa. Este tipo de posicionamiento se realiza
de forma natural optimizando las tareas de la pagina web, aumentando el trafico de visitas.
Esta técnica digital se suele usar con mayor frecuencia en los sitios web que quieren
posicionarse a través de la busqueda con palabras claves, cabe recalcar que esta técnica
no puede ser desmedida ya que si los buscadores detectan que hay algo fraudulento o que
estan siendo deshonestos puede marcar al sitio web como spam y ser consideradas

fraudes.

Como principal objetivo toda empresa que se encuentra inmersa en redes sociales
tiene el estar primero en el SEO, que es primero en las listas de buscadores o navegadores
en internet, para esto se debe tener mucho cuidado al momento de poner las palabras
claves con las cuales se quiere que se presente la pagina web de determinada empresa. Es
por esto que las autoras lo han considerado como un aspecto muy importante al momento
de elaborar las estrategias de comunicacion en el plan de marketing digital ya que al
posicionar a la empresa entre los primeros lugares de busqueda se genera trafico hacia la

pagina web y redes sociales.

También se puede observar el pensamiento critico del autor Cantor, 2016 quien
expone su investigacion sobre el SEO: “El SEO consiste optimizar los sitios web para
que los buscadores sean capaces de indexarlos e interpretar sus contenidos, de forma
natural (también conocido como posicionamiento organico) se sitden en las posiciones

mas relevantes de los resultados de busqueda” (p. 67).

Se puede enfatizar en que el SEO normalmente va a ir acompafiado por las

siguientes acciones de marketing:

« Busqueda de enlaces relevantes (Linkbuilding)
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« Participacion en redes sociales (Social Media)

« Elaboracién de una estrategia de contenidos (Marketing de Contenidos)

Las labores SEO se puede dividir en:

SEO On-page: Esta optimizacion se centra en el codigo de programacion,
arquitectura Web, contenidos y otros factores que descubrirds a lo largo de este post.

SEO Off-page Se considera off-page todas aquellas acciones que se realizara para

aumentar la presencia de nuestra web en la red.

El Sem se basa en estrategias de pago en los motores de busqueda en donde
permitira impulsar resultados patrocinados o realizar anuncios por medio de un tiempo
determinado, optimiza las busquedas de paginas como primera opcion efectiva a coro

plazo, obteniendo mejor retorno de inversion mayor trafico de usuarios en la web.

“Cuando nos referimos al SEM hablamos de técnicas de Marketing online
de pago para el posicionamiento en buscadores... es decir, las campafas
mediantes anuncios de pagos en los buscadores, existan dos tipos
principales de esos anuncios en google: Google Adwords Google
Shopping” (Garcia, 2017)

El mecanismo de pago de esa técnica se da por pago por clic, es decir que el
anunciante debera pagar por cada clic o visitas que tenga de un usuario cumpliendo asi
el objetivo del anuncio es recomendable utilizarlas en campafias especificas de
temporadas.
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Figura 9 : ¢Qué es mejor: (SEO o SEM? La disyuntiva del posicionamiento en
Google

Fuente: (SEOmark, 2017)

2.1.2.13. Marketing Digital.

El marketing digital engloba odas las acciones publicitarias y comerciales
realizadas a través del internet sean esta por buscadores, paginas web, email, redes
sociales, etc. Segun el (Instituto Internacional Espafiol de Marketing Digital, 2015) se

define como:

“El marketing digital o Marketing Online es el desarrollo de estrategias de
publicidad comercializacion a través de los medios digitales, en los cuales todas
las técnicas que se emplean en el mundo off-line son imitadas traducidas al
mundo online, asi mismo, en el marketing digital aparecen, por ejemplo, nuevas
herramientas, como los buscadores como google, las nuevas redes sociales y la
posibilidad de mediciones digitales de rentabilidad de cada una de las estrategias

empleadas”
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El objetivo es aprovechar de manera efectiva los canales online para no solo

promocionar un producto o servicio sino de mejorar una comunicacion con el cliente,

conocer sus dudas o sugerencias que ayuden de manera significativa en la empresa Kubiec

Conduit. Las ventajas de utilizar el Marketing Digital es la reduccion de gastos, mejora

segmentacion de mercado, total control de campafias publicitarias, medicion de retorno

en tiempo real, capacidad de una buena atencién al cliente.

El Marketing digital nace en los 90afios, en donde solo existia la publicidad en

medios tradicionales, sin permitirle al usuario interactuar directamente con la empresa.

Con la aparicion del internet y los motores de blsquedas permitieron crear a grandes

empresas sus primeras paginas web que basaban proporcionar sus productos/servicios,

sugiriendo asi el Markeing 2.0

Tabla 1: Diferencia en Marketing 1.0-2.0-3.0

Marketing 1.0

Marketing 2.0

Marketing 3.0

e Se basa en las
necesidades bésicas del
publico objetivo.

o Desarrolla estrategias
en base del producto
su venta

e Difusién de publicidad
en medios tradicionales
como: tv, radios,
medios escritos.

e Mensaje

unidireccional.

Conoce y satisface las
necesidades del
publico objetivo.

Desarrolla estrategias

en base del
consumidor.
Difusion de

publicidad en medios

tradicionales e
internet
Promueven la

participacion de la

sociedad.

Se basa en los valores de la
sociedad.

Busca mejorar el medio
ambiente, basado en el
Green Marketing.
Consumidor integral

basado en sentimientos.

Canales interactivos
Smartphone, laptop,
Tablet.

Mensaje multidireccional.

Elaborado por: Morales Garcés L. & Tumbaco Caise Y. (2018)
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Es por eso la importancia del Marketing Digital en la empresa Kubiec Conduit ya
que el comportamiento del consumidor ha ido cambiando significativamente, el
consumidor actual no posee tiempo para visualizar publicidades en medios tradicionales
y su tiempo de ocio lo utilizan para revisar un Smartphone o Tablet sus redes sociales

donde ahora se encuentra publicidad de todo upo de producto/servicio.

2.1.2.13.1. Plan de Marketing Digital.

Seguin (American Marketing Asociation, 2017) (A.M.A) Marketing Power:

El plan de marketing es un documento compuso por un andlisis de la situacion de
mercadotecnia actual, el analisis de las oportunidades, amenazas, los objetivos de
mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia , los programas de accion los ingresos
proyectados (perdidas utilidades). Este plan puede ser la Unica declaracion de la direccion
estratégica de un negocio, pero es mas probable que se aplique solamente de una marca
o féabrica o a un producto especifico. En ultima situacién, el plan de Markeing es un
mecanismo de la puesta en practica que se integran dentro de un plan de negocio total

estratégico. (American Marketing Asociation, 2017)

Los autores (plan de marketing) La formulacion escrita de una estrategia de
marketing y de los detalles relativos al tiempo necesario para ponerla en préctica. Debera

contener una descripcion pormenorizada de lo siguiente:

o Qué combinacion de marketing se ofrecera, a quién (es decir, el mercado
meta) y durante cuanto tiempo;

o Que recursos de la compafiia (que se reflejan en forma de costes) seran
necesarios, y con qué periodicidad (mes por mes, tal vez); y

o Cuéles son los resultados que se esperan (ventas y ganancias mensuales o

semestrales, por ejemplo).

El plan de marketing debera incluir ademas algunas medidas de control, de modo
que el que lo realice sepa si algo marcha mal. (McCarthy & Perreault, 1996).
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Para concluir el plan de marketing es la manera correcta de elaborar una estrategia
con cada uno de sus detalles para ejecutarlos; que recursos necesito de la empresa, los
resultados que se desean obtener en las ventas, y que se debe incluir como medios de

control para que todo marche bien.

2.1.2.13.2. Pasos para un plan de marketing digital.

Para (MIGUEL MORO VALLINA) un plan de marketing digital

e Debe conocer el publico objetivo que se dirige

e Debe conocer el pablico subjetivo a quien se dirige (pég. 118)

Como se realiza un plan de marketing segtn (Terol, 2018)

1.- Anélisis
El primer paso para crear un plan de disefio de Marketing digital es realizar un

analisis de la situacion digital, consiste en hacer tres tipos de analisis:

Ese Andlisis Interno nos ayudara a identificar en qué punto se encuentra el negocio
para detectar las posibles mejoras en la empresa Kubiec Conduit optimizar la presencia
digital

e Redes sociales: ¢se actualizaran diariamente? ;Cual es el indice de

participacion?

e Email marketing: ¢cuantos suscriptores tenemos?

e Publicidad digital: ¢ Cuales son las métricas en Facebook, Instagram. Twitter?

e Analiticaweb: ;cuanto es el trafico de visitas? ;Qué paginas son mas visitadas?
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Analisis externos

Este tipo de anélisis debemos a investigar a fondo en el mercado, sector donde
competimos. Cuando se analiza el mercado es necesario identificar quien es el publico

objetivo, aunque en algunas casos pueda existi varios publicos objetivos

Una vez identificado al publico objetivo, sera imprescindible crear el perfil de
nuestro cliente ideal en funcidn de su interés, comportamientos, preocupaciones. Por otra
parte hacer una investigacion digital a la competencia mas directa permitira saber doénde

tienen presencia digital, que acciones han conseguido buenos resultados.

2.- Por qué una marca ha de tener presencia digital segun (Limia, 2018)

Es importante que tu responsable conozca la importancia de tener presencia

digital con una buena web, perfiles en las redes sociales, etc. ;Como puedes conseguirlo?

e Muestra cifras, por ejemplo, del nimero de usuarios que hay en internet.

e Habla del habito de los clientes de buscar informacion en la red.

e Explica otras ventajas que puede tener estar en internet: oportunidad de
conversar con los clientes, controlar y fomentar la reputacion de la

organizacion.

3.- Identifica los objetivos generales y de marketing de la empresa

Recuerda: todo objetivo ha de ser SMART.

Probablemente tendras que adaptar algunos que te vengan definidos como
generales para la empresa Kubiec Conduit, es decir, que afecten al marketing online,
pero otros seran especificos del campo digital. Aqui no podemos hablar de cuéles son los
mas adecuados porque dependera de las necesidades a cubrir que tenga la empresa. Por

supuesto, si tienes alguna duda concreta, coméntala y lo vemos juntos.

Sin embargo, si que podemos ejemplificar algunos de los mas habituales:
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¢ Incrementar el nimero de oportunidades de venta.

e Aumentar la base de datos a través de captacion de leads.

e Aumentar el numero de seguidores o interacciones en los canales de la
empresa.

e Tener mas visibilidad.

e Mejorar la reputacion online.

o Ofrecer una atencion al cliente rapida y eficaz.

4.- Define el rol digital que quieres que la empresa desarrolle

El rol digital de una empresa va ligado a la forma en que se relaciona con la
sociedad a través de los medios online. Ademas del producto o servicio que la empresa
ofrece, tienes que ser capaz de identificar qué papel social va a asumir la empresa. Se
trata de una relacion bidireccional: la sociedad influye en los cambios que se dan en una
compafiia y esta, a su vez, incide en las variaciones de la primera. Para ayudarte a definir
este rol digital preguntate: “;Qué quiere ser la empresa, qué quiere aportar socialmente?”

Hay varios roles que puede adoptar y estos influirdn en la creacion del plan de

marketing digital:

e Lider: para una marca referente en su sector.

e Cuidadora: para una marca que vigila la seguridad de los usuarios.
e Aconsejadora: para una marca que vela por la salud de los usuarios.
e Cotidiana: para una marca que valora la simplicidad y el momento.

e Familiar: para una marca que estima a las personas.

Estos son solo algunos ejemplos. Una de tus tareas es averiguar cudl es el rol que

mejor desempefia tu empresa.
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5.- Investiga como es la presencia de la marca en el mundo online

Un punto crucial en el plan de marketing digital, tienes que saber qué es lo que

la empresa ha hecho hasta el momento.

Es probable que tenga una web, blog o perfiles abiertos en alguna red social... jo
en todas! Ten en mente la posibilidad de que, incluso, haya abierto varios perfiles sociales
para diferentes areas de negocio y deberas valorar si es conveniente unificarlos o dejarlos
separados. Que no te dé miedo tomar la decision de cerrar alguno si no lo ves adecuado

para la empresa.

Comprueba:

« Sitiene una web, si esta actualizada y verifica su usabilidad.

« Silaweb tiene un blog y qué uso le dan, en caso de que existan publicaciones.

o Queé perfiles sociales tiene abiertos.

e COmMo estan gestionados en cuanto a calendarizacion de contenidos Yy

publicaciones.
6.- Sienta los pilares en los que basaras tu estrategia de social media

Disefiar una estrategia de social media es una reflexién aparte que debes hacer.
Incluso, casi con toda probabilidad, necesites presentarla al cliente en un documento
especifico. De hecho, tenemos un post dedicado Unicamente a la creacion de un plan de

social media.

A veces, también puedes necesitarla para presentarla ante tu equipo de trabajo y

gue todos entiendan las acciones que debéis aplicar en el proyecto.

Quiero destacar 3 bases fundamentales que no se deben perder de vista:
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e Hacer branding. Lograr mejorar la reputacion online a través de la maxima
difusion de los contenidos. Esto acercara mas a la marca a una posicion de
liderazgo en su sector.

e Establecer una estrategia de contenidos que busque generar emociones en los
usuarios, que potencie el engagement.

e Crear una comunidad en torno a las redes sociales, con unos objetivos
especificos para cada una de ellas y que fomente la escucha activa para detectar
sus necesidades.

Deja establecidos estos puntos en el plan de marketing digital. Es importante que

tu cliente o responsable superior sepa lo que tienes previsto hacer.

7.- Esboza lo que sera tu plan de contenidos para cada canal de comunicacion

Igual que con la estrategia de social media, vas a necesitar otro documento que
aborde como seré el plan de contenidos que tienes pensado para lograr los objetivos de la
empresa.

Decide un capitulo en el que hables de ello e incorporalo al plan de marketing
digital. No es necesario que desarrolles tus ideas completamente, pero si que definas su

estructura:

e Aquién te diriges.

o De qué temaéticas vas a hablar.

o Enquétono lo harés.

o COmo seré el calendario editorial y cada cuando publicaras.

o Como difundiras los contenidos o los optimizaras para que se posicionen en los

buscadores.
Aporta valor al plan de contenidos e identifica cada tema del que hablaras con las

categorias de productos y servicios de la empresa.

Justifica, de forma clara y sencilla, cada una de tus decisiones.
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8.- Analiza la web de la empresa

La web de una empresa es su cuartel general, el campamento base desde el que
todo nace. Es la cara digital de la marca. Por tanto, octpate de que esté bien ordenada y
lista para que la miren, para “invitar” a que la visiten.
Realiza un breve anélisis que te dé una idea de su estado. Puedes utilizar WWoorank como
primera herramienta. Te dara una respuesta basica sobre su situacion. Pero mas adelante

tendras que profundizar en este apartado para optimizarla al maximo.

Vigila, sobre todo, estos 5 apartados de la pagina web:

e Contenidos: para los buscadores y para los usuarios es fundamental que una web
tenga cantidad y calidad de buen contenido. Calcula el ratio de texto en relacion
con el total de HTML de la web.

e Estudio de palabras clave: los buscadores responden a las preguntas de los
usuarios basandose en la concurrencia de las palabras que ellos introducen y las
que contiene la web. Aseglrate de saber cudles son esas palabras clave y
comprueba si aparecen en la web en un nimero suficiente.

e SEO: el SEO se encarga de que una web le haga entender a los buscadores de quée
trata cada una de sus paginas. Es el camino que marcas para que los usuarios
encuentren lo que buscan en tu web.
Una breve auditoria SEO es fundamental al inicio de tu plan de marketing digital.
Valora como mejorar su posicionamiento.
Segun sean tus conocimientos en este apartado, valora la posibilidad de acudir a
un experto en SEO que lo realice por ti.

e Usabilidad: en marketing digital es fundamental que las personas que visitan tu
web encuentren lo que buscan de la forma mas &gil y sencilla posible.
Analiza si la forma de utilizar la web de la marca que estas estudiando es comoda
y répida para aprender a usarla.

e Experiencia de usuario: entiende cdmo se siente un visitante que entra en la web

después de navegar en ella.
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2.1.2.13.3. Estrategia de marketing digital.

La estrategia de marketing digital segun (Desarrollo de la Estrategia de marketing
Digital, 2018) es principalmente una estrategia de canal de marketing la cual define como
debe establecer una empresa los objetivos especificos para un canal y desarrollar una
propuesta diferencial de canal y comunicaciones especificas de canal coherentes con las
caracteristicas del canal y los requerimientos del usuario final. La estrategia determina la
importancia estratégica de internet con respecto a otros canales de comunicacién que se
utilizan para comunicarse directamente con los clientes en los diferentes puntos de
contacto con el cliente. Algunas organizaciones, como las aerolineas que ofrecen precios
bajos, utilizan canales virtuales, como sitios web y, marketing por correo electrénico, para

ofrecer sus servicios y comunicarse con los clientes, mientras!

Que otras pueden seguir una estrategia que utiliza una mezcla de canales digitales
y fuera de linea, por ejemplo, los supermercados que utilizan interaccion cara a cara,
teléfono, dispositivos moviles, comunicaciones de correo directo y la web. Por lo tanto,
el enfoque de la estrategia de marketing digital se pone en las decisiones sobre como
utilizar el canal para apoyar las estrategias de marketing existentes, como explotar sus
fortalezas y manejar sus debilidades, y utilizarlo junto con otros canales como parte de
una estrategia de marketing multicanal. Esta estrategia de marketing multicanal define
como se deben integrar los diferentes canales de marketing y apoyarse mutuamente en
términos del desarrollo de su propuesta y sus comunicaciones, con base en su valor

relativo para el cliente y la empresa. (Pag. 192)
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Estrategia de marketing digital.

2.1.2.13.4. El alcance de la estrategia de marketing digital

Segun (Desarrollo de la Estrategia de Marketing Digital) Al analizar las opciones
para la estrategia en linea, es Util tomar en cuenta que esto implica algo més que el simple
enfoque de una estrategia para desarrollar funcionalidad en un sitio web. Si bien el
desarrollo de un sitio web puede ser una parte fundamental de la estrategia, los
profesionales del marketing digital también deben examinar aspectos mas amplios sobre
como: Maximizar los beneficios de asociarse con intermediarios en linea como portales
y redes sociales, o personas influyentes como los blogueros. Explotar el marketing en
medios sociales usando tanto en sus propios sitios el contenido generado por los usuarios
como dentro de las principales redes sociales como Facebook, Google+, LinkedIn y
Twitter. Utilizar estratégicamente correo electrénico, dispositivos maviles, aplicaciones
y bases de datos como herramientas de comunicaciones y para establecer relaciones, las

cuales deben integrarse con otras comunicaciones de marketing. (pag. 192)
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2.1.2.14. Plan de comunicacion.

Un plan de comunicacion empresarial segun la pagina web de comunicacion
digital (Valentin, 2016) es una hoja de ruta para todos los departamentos de la empresa

en el que se establece de forma clara los objetivos de comunicacién para alcanzar.

2.1.2.14.1. Pasos para un plan de Comunicacion.

1.- Contextualizacién

Como contextualizacion entendemos el analisis tanto externo como interno de la
empresa. Para ello, es de gran utilidad recurrir a estudios y datos estadisticos, asi como
herramientas que nos aporten la maxima informacion sobre donde estamos y cdmo esta

el mercado que nos rodea, eso nos ayudara a establecer los objetivos de forma coherente.

e Analisis del Entorno.- en este punto debemos llevar a cabo un estudio de mercado
para analizar todo lo relacionado a lo externo a la empresa. Es decir codmo se
encuentra el mercado en que desarrollamos nuestra actividad, quién es nuestra
competencia, cOmo se comporta, etc.

e Anadlisis de la empresa.- es necesario también realizar un andlisis interno de la
empresa para detectar posibles oportunidades, amenazas asi como nuestras
debilidades y fortalezas. Para ello, es de suma utilidad la realizacién de
un anélisis DAFO.

2.- Definicién de los objetivos.

Uno de los puntos mas importantes para la elaboracion de un plan estratégico de
comunicacion. De una correcta definicién de los objetivos a alcanzar dependera la
efectividad del plan de comunicacion. Un correcto establecimiento de objetivos exige
tener en cuenta la denominada regla S.SM.A.R. T

e Specific (especificos)

e Measurable (medibles)

e Achievable (alcanzables)

e Result-oriented (orientados a resultados)
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e Time-limited (establecidos para un periodo de tiempo determinado)

Algunos ejemplos de objetivos de comunicacion podrian ser:

e Aumentar mis seguidores y mis fans en mis canales sociales
e Conseguir mayor visibilidad de mi marca: que los medios de comunicacion
publiquen al menos 3 articulos sobre mi empresa 0 mis productos.

e Fomentar la interaccién con mi comunidad en los canales sociales

3.- Publico Objetivo

¢A quién nos dirigimos? ¢Quién es nuestro publico objetivo? ¢Qué edad tiene?
¢A qué se dedica? ¢Es principalmente hombre o mujer? ;Qué nivel de ingresos tiene?
¢Donde reside? ¢Qué intereses tiene? ;Qué hace en su tiempo libre? Etc. Estas son
algunas de las preguntas que no pueden quedar sin respuesta en nuestro plan de

comunicacion empresarial.

Tenemos que decidir a quién vamos a dirigir la comunicacion, para ello es
indispensable conocer muy bien a nuestro pablico objetivo, asi como los medios y canales
de comunicacién que usan a diario. Se trata de economizar, optimizar esfuerzos para
obtener los resultados en la comunicacion méas optima.

4.- Mensaje
Es lo que queremos comunicar dirigido al publico objetivo que se ha definido.

Claves para un buen mensaje:

e Claro, conciso y directo
e Gramatical y ortograficamente perfecto
e Con un lenguaje adecuado a tu publico objetivo (adaptado a su idioma, formal o

informal...)
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e Tono adecuado a tu publico objetivo y a tus objetivos Ej. Motivacional,
instructivo, etc.

e Mensaje con contenido acorde a las necesidades e intereses de tu publico objetivo.

5.- Recursos y fijacion de presupuestos.

Para poder implementar el plan de comunicacion, es necesario conocer con
exactitud los recursos con lo que contamos (materiales y no materiales) y cuanto vamos
a destinar a las acciones necesarias para alcanzar los objetivos establecidos en el plan de

comunicacion.

e Partida econémica a destinar

e Empleados y/o recursos humanos necesarios.

e Formas de obtener los recursos necesarios para la ejecucién del plan de
comunicacion.

6.- Canales

El andlisis de todos los puntos anteriores nos arrojaran los daos suficientes para

poder elegir que canales vamos a utilizar para comunicarnos con el publico objetivo.

Canales de comunicacion offline:

Radio y television

e Prensa escrita

e Revistas especializadas

e Mobiliario urbano, carteleria, vallas publicitarias. ..
e Actos de relaciones publicas y otros eventos

e Oftros

Canales de comunicacién online:

e Web

e Blog
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e Redes sociales
e boletines

e Otros

7.- Plan de Accidn

Tras haber estudiado nuestro entorno, establecido nuestros objetivos, analizado
nuestro publico objetivo, definido nuestro mensaje, elegido qué canales vamos a utilizar,
evaluado nuestros recursos y establecido nuestro presupuesto, ha llegado el momento de
ponernos manos a la obra con las acciones que nos ayudaran a cumplir nuestros objetivos
establecidos en el plan de comunicacidn. Ahora tenemos que elegir la accidn o acciones
que nos ayudaran a alcanzar cada objetivo que previamente hemos establecido.

Ej. Objetivo: “Aumentar mis seguidores y mis fans mis canales sociales”
Acciones:
Facebook
e Publicar un post a diario de interés para mi comunidad
e Utilizar Facebook para promocionar las publicaciones que mas intereses a mis
usuarios y asi llegar a otros para aumentar mi comunidad.
8.- Calendario de Acciones
Como he comentado anteriormente, no vale de nada establecer un objetivo si éste
no se establece para un periodo de tiempo determinado. Lo mismo pasa con las acciones.
Para poder medir los resultados es necesario que estas acciones se establezcan en el marco
de un calendario. Cada accion tendré una duracion determinada asi como una continuidad,

algunas se repetiran al dia 0 a la semana y otras seran puntuales. Es necesario definir qué

vamos hacer y cuando lo vamos a hacer.
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9.- Evaluacién de Resultados

De nada sirve desarrollar todo lo anterior si al final no medimos resultados. Esta
evaluacion de resultados nos indicara si estamos cumpliendo objetivos o si en caso
contrario debemos mejorar o cambiar algunas de las acciones llevadas a cabo para su

cumplimiento.

2.1.3. Construccion de un argumento mediante la interpretacién del objeto de

estudio.

La investigacion se vera enfocada segun la interpretacion del objeto de estudio,
de las ventas, el enfoque de investigacion que se utiliza sera un enfoque Mixto:
Cualitativo y Cuantitativo, estos contribuira con la informacidn necesaria que nos permita
conocer las causas, efectos de los clientes de la empresa Kubiec Conduit de porque no
tienen mucha informacién en las redes sociales ofreciendo los productos. En base a eso
el marketing digital propone orientar planes digitales y funcionales en la cadena de valor
que todo negocio posee, el cual recurre e interviene en la valorizacién y competitividad
para mejorar la situacion de la empresa .Por esta razon el enfoque cuantitativo nos
permitira las mediciones numéricas para medir lo que sucede en la empresa Kubiec
Conduit. La problematica se encuentra en que las dimensiones de estudio no estén
desarrollando de una manera eficaz en la organizacion. Para los vendedores de la empresa
Kubiec Conduit son encargados de establecer estrategia de marketing que permia que la
empresa demuestre sus caracteristicas, sus colores, sus tipos de estructura, sus perfiles
de paredes, planchas, flejes frios. Tuberias, entre ellos los tubos fuji, fujinox inoxidable,
viga cero, planchones. Mejorando la gestion de ventas segin la justificacion de la
investigacion de la empresa Kubiec Conduit que no se esté realizando.

Los compradores especifican son los que determinan que comprar, tiene el poder
de decidir que comprar es por esa razon en el marco teorico demuestra como cuales son
sus caracteristicas, modelos, especificaciones, tamafio, etc. Son los que demuestran que
a través de sus habitos de compra lograr a llegar que los clientes por medio de las redes
sociales visualicen los productos que ofrece la empresa con su caracteristicas

detalladamente. En el caso del Marketing digital indica que es una estrategia de

77



comercializacion que nos permite difundir el mensaje llevado a cabo en los medios
digitales en el &mbito digital es una herramienta muy util para desarrollar de manera
inmediata lo que se surge dia a dia en los producto/servicio de la organizacion. Ademas
que para la impulsion de los servicios que ofrece Kubiec Conduit para lo cual el
marketing digital juega un papel importante dentro del él se pondran en practicas las
estratégicas de diferenciacion combinadas a las competencias, de ese modo se establece
que para el segmento adulto entre 25-60 afios es necesario dotar el internet como

herramienta tecnologia en base de las redes sociales.

2.1.4. Cémo se piensa enfrentar el tema a investigar: disefio de investigacion.

Para obtener informacidn de la problemaética, es necesario del método deductivo
e inductivo como parte del disefio de la investigacion a utilizar sera el método tedrico,
que nos permite descubrir en el objeto de investigacion las relaciones esenciales a su vez
escogido nos ayuda a observar las causas y los efectos lo que estd pasando en la
departamento de ventas, departamento de Marketing que gestion se manejan en la
empresa Kubiec Conduit ya que nos permitira mejorar su comportamiento para luego
determinar la solucion y poder establecer nuevas teorias en la organizacion. De esa
manera conocer el nivel de rendimiento que tiene cada personal a cargo con los clientes
por esa razén utilizaremos el enfoque mixto: Cuantitativo y Cualitativo de esa manera
incrementar las ventas y obtener una inversion tanto en términos cuantitativo como

cuantitativo.

Para poder llevar a cabo una investigacion se utilizaran el tipo de investigacion
descriptivo, explicativo, explorativo las técnicas de investigacion de campo que nos
indica a describir el plan general de recoleccion de datos que estan dirigidas a obtener
informacién primaria a través de las encuestas, las entrevistas que faciliten a la
administracion de datos. Las técnicas de investigaciones de campo también nos
permitiran obtener informacion confiable y veridica que manejan la gestion de ventas en
las redes sociales y dar opiniones, comentarios ya sea positivos 0 negativos que nos
ayudara a la empresa por sus criticas de esa manera tener una ejecucion eficaz. Esas

criticas pueden ser convertidas en oportunidades hacia la organizacion de esa manera
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generar empatia e interaccion con los seguidores y asi estrechar lazo de confianza al

momento de publicar productos de la empresa.

Los instrumentos que se utilizara segun la técnica de investigacion escogida son
el cuestionario de la encuesta, la guia de entrevista, ya que la encuesta nos brinda obtener
informacion exacta y veridica seran aplicadas a los involucrados que consta en la
delimitacion de la investigacion. La entrevista obtiene informacion considerada por la
presente investigacion a las personas que se las entrevistan serd el jefe de ventas, al jefe

del departamento de Marketing y a los vendedores de la organizacion.

2.2. Marco Conceptual.

A continuacién se estableceran los conceptos de palabras que sirven para el
entendimiento del marco tedrico y como base fundamental del proyecto de tesis, ya que

sirven para el desarrollo del estudio.

Barreras geograficas

En el caso del marketing digital tiene la ventaja de que no existen barreras
geograficas en lo que respecta a tiempo y espacio ya que el contenido puede estar abierto

a los consumidores perennemente.

Benchmarking

A través del benchmarking las empresas pueden recopilar informacion y generar
nuevas ideas ya que este compara las estrategias ya utilizadas por otras organizaciones o

empresas competidoras que evidencian las mejores practicas

CRM

Las siglas CRM cuyo significado en inglés es Customer Relationship

Management. Se traduce al espafiol como gestion de relaciones con los clientes y como
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su nombre lo indica se trata de la organizacion de las empresas en ambientes digitales, la
forma en la que se aplican las metodologias al software y de forma general ademas del

almacenamiento de informaciones y control de contactos.

Follower

Se llama follower al usuario en las redes sociales o plataformas digitales,
comdnmente dicho seguidor como se traduce al espafiol sigue las publicitaciones de

determinada marca, empresa o lider de opinidn e interactua.

Incremento de ventas

Los consumidores y los negocios no pueden actuar de forma empirica ya que si lo
hacen no podrian vender la cantidad adecuada para generar rentabilidad y ganancias por
lo tanto deben utilizar estrategias comerciales que le permitan incrementar la cantidad de
unidades de productos o servicios que venden, de esta manera se logra que la empresa

tenga un crecimiento sostenido.

Internauta

Se denomina internautita a una persona que navega por internet visitando paginas

por la web ya sea aplicaciones por redes sociales.

Links Patrocinados

Se llama links patrocinados a los anuncios pagados que aparece exhibidos con

destague en los sitios web, sirven como medio de publicidad para las empresas.

Marketing digital

El marketing digital retne todas las acciones del marketing tradicional llevadas a
los medios digitales con la finalidad de que determinada empresa o marca pueda
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comercializar de forma digital, para esto se deben establecer estrategias digitales de
comercializacion con la ayuda de herramientas como webs y blogs, redes sociales,

plataformas de video, foros; que se ejecutan a través del internet.

Publicidad

La publicidad es una herramienta del marketing que tiene como finalidad
comunicar un mensaje a los publicos de interés con el objetivo de que se incremente el
consumo del producto o servicio que estd siendo difundido en el mercado, para esto
realizan previamente un analisis del mensaje a difundir, a través de qué medios debe ser

difundido el mensaje y a que publico debe llegar.

Publico internet

Se lo denomina como mi publico objetivo mi publico hacia donde estamos dirigido mi

target de cliente.

2.3. Marco Legal

2.3.1 Ley organica de comunicacion

En el Articulo 3. Del Titulo I De las Disposiciones preliminares y definiciones.
Contenido Comunicacional... (Ver Anexo 1. Ley Organica de Comunicacién), indica que
se considera como contenido a toda informacién u opinién que se produzca, reciba,
difunda e intercambie, siendo extensivo a las redes sociales, puesto que usuarios dentro
de las cuentas hacen la difusidn, reciben y brindan respuestas sobre requerimientos de

servicio al cliente.

En el Articulo 4. Del Titulo I De las Disposiciones preliminares y definiciones.
Contenidos personales en internet... (Ver Anexo 2. Ley Orgéanica de Comunicacion),
indica que dicha ley no regula los comentarios personales que pueda ejercer un usuario

de cuentas de redes sociales, sin embargo esto no excluye las acciones penales o civiles
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por infringir a otras leyes que se afecten al Internet y que no se encuentren dentro de la

Ley de Comunicacion.

En el Articulo 10. Normas Deontologicas, del Capitulo I Principios... (Ver Anexo
3. Ley Organica de Comunicacidn), indica que todas las personas ya sean naturales o
juridicas, deben contemplar el informar con informacién veridica, no obtener informacion
o difundir imé&genes obtenidas de forma ilicita, sin autorizacion en caso de que ya tengan
derechos de propiedad intelectual, hacer la difusion de reportajes publicitarios con la
finalidad de promocionar los productos y servicios a los clientes, distinguir claramente lo

que es material de difusion informativa y material de difusién publicitaria.

En el Articulo 69. Suspension de publicidad, Del Titulo Il Sistema de
Comunicacion Social. Capitulo Il De la institucionalidad para la Regulacién y el Control.
Titulo IV Regulacion de Contenidos... (Ver Anexo 4. Ley Organica de Comunicacion),
indica que se puede proceder a suspender anuncios publicitarios que se consideren
necesarios, si transgrede la ley, a través de algn mensaje que sea engafoso y que en la

practica comercial, no cumpla con lo que se establecid en el anuncio.

2.3.2. Ley de comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos

En el Articulo 1. Objeto de la Ley... (Ver Anexo 3. Ley de Comercio Electronico,
Firmas Electrdnicas y Mensajes de Datos), detalla que dicha ley regula los mensajes con
sus respectivos datos, firmas electronicas, contratacion y prestacion de servicios, 45
contratacion de forma electronica y telematica por parte de un usuario, haciéndose
extensiva al comercio electronico, facultando que se proteja la informacién y derechos de

los usuarios por los medios digitales.

En el Articulo 4. Propiedad Intelectual, del Titulo I De los Mensajes de Datos,
Capitulo I Principios Generales... (Ver Anexo 4. Ley de Comercio Electronico, Firmas
Electrénicas y Mensajes de Datos), detalla que los mensajes que se difunden por medios
digitales, estdn sometidos a reglamentos o acuerdos, tanto de indole local como

internacional, referentes a proteccion intelectual.
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2.3.2. Control y regulacion de concentracion econémica

Articulo 15.- Control y regulacion de concentracion econdmica. Las operaciones
de concentracion econdémica que estén obligadas a cumplir con el procedimiento de
notificacion previsto en esta seccion seran examinadas, reguladas, controladas y, de ser
el caso, intervenidas o sancionadas por la Superintendencia de Control del Poder de
Mercado. En caso de que una operacion de concentracién economica cree, modifique o
refuerce el poder de mercado, la Superintendencia de Control del Poder de Mercado podra
denegar la operacién de concentracion o determinar medidas o condiciones para que la
operacion se lleve a cabo. Habiéndose concretado sin previa notificacion, o mientras no
se haya expedido la correspondiente autorizacion, la Superintendencia podra ordenar las
medidas de desconcentracion, o ~edidas correctivas o el cese del control por un operador
econdmico sobre otro u otros, cuando el caso lo amerite, sin perjuicio de las sanciones a

que hubiere lugar de conformidad con los articulos 78 y 79 de esta Ley.

2.3.3. Actividad Productiva.

Articulo 2: Se considerara actividad productiva al proceso mediante el cual la actividad
humana transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente necesarios y
ambientalmente sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que generen

valor agregado.
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Capitulo 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Metodologia

La investigacion pasé por un proceso sistematico y minuciosamente elaborado
con el fin de recabar informacion relevante de la problematica, se ha desarrollado bajo
una metodologia de caracteristicas inductiva y deductiva, el cual se detallan a

continuacion.

3.1.1. Métodos deductivo.

Para la recoleccion de informacion se utiliz6 de forma especifica el método
deductivo buscando ir de lo general a lo especifico en relacion a la problematica, los datos
e informacion ayudaron a establecer un conocimiento basto y valido para buscar el
camino la posible solucién. Por tal motivo, las causas y fendmenos deben ser tratados
razonablemente dentro del proceso, los datos permitieron establecer caracteristicas del

problema.

Ademas se pretendid, entender las razones principales que han afectado a la
empresa y de su entorno, se procedié a recoger datos e informacién para corroborar la
realidad actual. Por lo tanto la pretensiones de este método se confirma o no la hipotesis

a través de una analisis profundo de cada variables.

3.1.2. Método inductivo.

En cuanto, a los métodos inductivo se realizO una operacion logica para
determinar aspectos relevante que van de lo particular a lo general. Este método se
sustenta en la observacion repetida de un fenomeno donde se formul6 generalidades de
la situacion. EI método inductivo tomar los datos confiables para, a partir de ellos,

concluir la existencia de caracteristicas que se repiten una y otra vez en el comportamiento
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de los involucrados. Basandose en el proceso de induccidn en la practica de la observacion

busca establecer vinculos que ayuden a obtener conocimiento de la problemaética.

3.2. Enfoque de la investigacion.

El proceso de investigacion tuvo la finalidad de cerrar unos conocimientos bastos
y fiables para evidenciar las falencias, se utiliz6 el enfoque cualitativo y cuantitativo de

forma cuidadosa y metddica para la recoleccion de informacion.

3.2.1. Enfoque cuantitativo.

La investigacion se desarrollando bajo aspectos y elementos practicos que
ayudaron a generar conocimiento y hechos reales del entorno, el planteamiento
cuantitativo fue dirigido a explorar los distintos fendmenos con el fin de describir la
naturaleza de su existencia a través de la descripcion explicita de cada uno de ellos y
relacionarlos o vincularlos a la problematica de la empresa. Es decir que se busca la

correlacion y v determinar qué efectos ha generado a la actual gestion.

El proceso cuantitativo permitié recolectar de datos y hallazgos cuantificables, los
elementos y patrones de los involucrados fueron importante para determinar la conducta
y comportamiento del mercado y su entorno. Es importante cada uno de los factores que
relacionan a la empresa con la problematica. Asi mismo, la informacion proporcionada
por los clientes fueron analizados de manera objetiva con el fin que los resultados ayuden
a tomar decisiones mas razonables y apegado a la realidad de la organizacion, siendo su

objetivo mejorar la gestion en el corto y largo plazo.

3.2.2. Enfoque cualitativa

En cuanto a la investigacion cualitativa se centrd en descubrir como ha sido
percibida la gestion de comercializacion de laempresa en el mercado, los acontecimientos
seran importante para generar el suficiente conocimiento del problema y sus
caracteristicas. La metodologia refleja hechos indispensables para elaborar potenciales

correcciones, Por ser caracter inductivo se sugiere tomar en cuenta todo tipo de fenémeno
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y falencia con el fin de encontrar no solo similitudes de problemas sino también mejorar

la perspectiva a través de nuevas experiencias y cambios.

El proceso cualitativo contribuyo a la recoleccion de datos donde se determind las
cualidades principales del entorno, se evalu6 de manera exploratoria teniendo como
objetivo construir no solo conocimiento, sino ademas de entender la situacion entrono al
problema. Asi como determinar los distintos factores y falencias antes de tomar

decisiones significativas que ayuden a cambiar la situacion empresarial.

3.3. Tipo De Investigacion.

El tipo de investigacion que se utilizo tiene la finalidad de profundizar en el
estudio del mercado, por lo que se tendra en cuenta la investigacion descriptiva,

exploratoria y explicativa.

3.3.1. Investigacion exploratoria.

Los aspectos que pudo aportar la investigacion exploratoria fue la de
familiarizarnos con la problematica, donde se determind un panorama concretos de la
falencias que afectan a la empresa y su entorno. Es decir que este primer acercamiento
permite tanto el comportamiento como la conducta de los involucrados en el mercado e
identificar las variables influyentes. La informacion ayudé a establecer alternativas de

solucion de forma correcta para mitigar la problematica.

La situacion preliminar del problema serd tratada bajo una investigacion
sistematica y rigurosa donde se trata de confirma las hipétesis planteadas. Este tipo de
investigacion se utiliza los diferentes puntos de vista, datos estadisticos donde el objetivo
a mas de sustentar el problema es estructurar acciones mas precisa para mejorar la

situacion organizacional.
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3.3.2. Investigacion Descriptiva

La investigacion descripcion que se llevo a cabo fue con la intencion dentro de su
aplicacion fue de recolectar datos de la situacion real de la empresa, donde se tomaron en
cuenta cada uno de los rasgos los clientes y el entorno de la empresa. El objetivo es
detallar especificamente cada una las actitudes, preferencias, motivacion e interés de los
grupo de personas considerados en el problema, el conocimiento significativo ha sido

relevante para corregir significativa a través de acciones mas eficiente.

El estudio busco describir de forma cuantificable cada hecho, este proceso se
realizd con el fin de responder preguntas como qué, cuando, donde y como. La
investigacion descriptiva fundamentalmente esta basandose en las variables y la
profundidad que a tenido en la problematica. Por lo tanto, se busca encontrar potenciales

soluciones para que la empresa pueda aplicarlo y cambiar la situacién actual.

3.3.3. Investigacion explicativa.

La aplicacion de la investigacion explicativa, busco tener una orientar su proceso
hacia las causas y efectos reales que afectan a la empresa, ademas de establecer el origen
de la problematica. La importancia es entender y comprender cada uno de los hechos y la
relacion que tiene con la realidad, el fin no es solo proporcionar informacion relevante

del entorno, sino realizar el diagnostico y predicciones de la situacion.

Las investigaciones explicativas ayudo a establecer los fendmenos, es decir se ha
encontrado el sentido de la problemética. Por lo tanto, es necesario establecer una vision
general de cada uno de los fendbmenos de estudios, asi también es importante precisar la
realidad de cuales son los causas que han afectado a la organizacion y que tipo de cambios

se podria realizar para mejorar la situacion.
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3.4. Poblacién Y Muestra.

3.4.1. Poblacion.

Hoy en dia, la industria metalmecanica es uno de los principales componentes de
la industria manufacturera en Ecuador. Segun la revista Ekos (2018), esté constituido por
laindustria siderdrgica, metalmecéanica basica y de transformacion, generando materiales,

insumos, bienes de capital, partes y servicios diversos.

La investigacion tendra un alcance de estudio centrado en el marketing digital. Se
realizara durante el ler semestre del 2018, en el sector norte, ciudad de Guayaquil. De
acuerdo al INEC (2018). El 44% de los hogares guayaquilefios reportaron tener acceso a
internet, con el 94,7% celulares Fijos eso nos permiten impulsar en la redes sociales los

productos/servicio que ofrece la empresa Kubiec Conduit.

Personas de 35-65 afios para adquirir sus productos. Partiendo desde este punto,
la poblacién a considerarse son las diferentes empresas que pueden adquirir los diferentes
productos, en la ciudad de Guayaquil existe alrededor que segun el INEC (Instituto
nacional de estadistica y censo) son del 284 empresa que representan en 32.12% de la

empresas totales en la cuidad de Guayaquil , sector norte. .
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3.4.2. Muestra.

De acuerdo a la poblacion potencial de posibles compradores, se utilizé la formula

de muestra es la de poblacion.

.'is Ra O S 0ft® Sample size calculator

What margin of error can you accept? 5 % The margin of error is the amount of error that you can tolerate. If 90% of respondents answer yes, while 10% answer no, you may be able to tolerate a larger amount of
error than if the respondents are split 50-50 or 45-55

Lower margin of error requires a larger sample size.

5% is @ commen choice

What confidence level do you need? 95 % The confidence level is the ameunt of uncertainty you can tolerate. Suppose that you have 20 yes-no questions in your survey. With a confidence level of 95%, you would
Typical choices are 90%, 95% or 9% expact that for one of the questions (1 in.2[I) the percentage ofp.euple who answer yes would be more than the margin of error away from the true answer. The true
answer is the percentage you would get if you exhaustively interviewed everyone.

Higher confidence level requires a larger sample size.

What is the population size? 284012 How many people are there to cheose your random sample frem? The sample size doesn't change much for populations larger than 20.000.
If you don't know, use 20000

What is the response distribution? 50 % For each question, what do you expect the results will be? If the sample is skewed highly one way or the other.the pepulation probably is, toe. If you don't know, use
I« - 50%, which gives the largest sample size. See below under More information if this is confusing
eave this as 50%
Your recommended sample size is 384 Thig is the minimum recommended size of your survey. If you create a sample of this many peeple and get responses from everyone, you're more likely to get a correct

answer than you would from a large sample where only a small parcentage of the sample responds to your survey.

Online surveys with Vovici have completion rates of 66%!

Alternate scenarios

With a sample size of 100 200 300 With a confidence level of 90 95 99
Your margin of error would be 9.80% 6.93% 5.65% Your sample size would need to be m 384 662

Save effort, save time. Conduct your survey online with Vovici.

More information

If 50% of all the people in a population of 20000 people drink coffee in the morning, and if you were repeat the survey of 377 people ("Did you drink coffee this morning?”) many times, then 95% of the time, your survey would find that
between 45% and 55% of the people in your sample answered "Yes"

The remaining 5% of the time, or for 1 in 20 survey questions, you would expect the survey response to more than the margin of error away from the true answer.

When you survey a sample of the population, you don't know that you've found the correct answer, but you do know that there's a 95% chance that you're within the margin of error of the correct answer.

Try changing your sample size and watch what happens to the alternate scenarios. That tells you what happens if you don't use the recommended sample size, and how M.O.E and confidence level (that 95%) are related
To learn more if you're a beginner, read Basic Statistics: A Modern Approach and The Cartoon Guide to Statistics. Otherwise, look at the more advanced books.

In terms of the numbers you selected above, the sample size n and margin of error E are given by

Figura 11: Muestra de Poblacion.

Fuente: http://www.raosoft.com/samplesize.html

En lo que respecta al resultado de la muestra, se determina que se deben aplicar a
384,012 personas que pertenezcan a empresas de la ciudad de Guayaquil, sector norte
que son considerado clientes potenciales para la compra de los diferentes productos que
ofrece Kubiec. De las cuales interesa conocer en que se esa fallando, a través de las
recomendaciones y sugerencias para mejorar, y si es posible, renovar la relacién con la

ayuda de las redes sociales

3.5. Técnicas e instrumento de investigacion.

Las técnicas consideradas dentro del proceso de investigacion seran la encuesta y

la entrevista, a continuacion se detalla:
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3.5.1. Encuesta.

La encuesta permitio conocer la percepcion de las personas y los clientes
potenciales de la empresa, del porqué de su comportamiento, este permitira tener claro
el panorama para realizar acciones correctivas y preventivas ante la situacion actual. Por
tal motivo, el instrumento seleccionado se lo realizo bajo estricto procedimiento con el

fin de tener el menor sesgo en la respuesta de los encuestados.

3.5.2. Entrevista.
En cuanto, a la entrevista que se realizé a los sefiores :
e Henry Yandun, Gerente General de KUBIEC-CONDUIT
e Cristian Sanchez Kubiec, Gerente Comercial de negocio en KUBIEC
CONDUIT.

se ha considerado importante dentro de proceso de investigacion por la facilidad que
proporciona al acercarse a los involucrados, el proposito es la interaccion activa con el
fin de mantener una conversacion formal que ayuden a crear una perspectiva real de la

situacion de la empresa.

En cuanto a los instrumentos seleccionados se han considerado el cuestionario y

la guia de preguntas:

3.5.3. Cuestionario.

El cuestionario se ha disefiado bajo un orden bien y redaccion bien definida,
considerando una estructura de varias preguntas con respuesta multiples para facil
entendimiento. Las pretensiones del documento es facilitar la recoleccion de informacion,

asegurando la fiabilidad de los datos dentro del proceso.

3.5.4. Guia de preguntas.

En cuanto, a la guia de preguntas se ha considerado profundizar en la problematica

a través de varias preguntas que van direccionada a establecer un escenario de confianza,
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teniendo una conversacion directa y participativa. Buscando informacion relevante dentro

del proceso de investigacion

3.6. Recursos para la recoleccion de datos.

Los recursos que se utilizaron se detallan en el presupuesto econémico que a

continuacion se adjunta:

Tabla 2: Presupuesto econdémico

Presupuesto Econémico

Detalle Cantidad Precio unitario Precio total
Resma de hojas 1 $2.80 $2.80
Toner de tinta 1 $15.00 $15.00
Boligrafos 2 $0.30 $0.60
Caja de grapas 1 $0.75 $0.75
Internet 1 $35.00 $35.00
Total $53.85 $54.15

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2018)

3.6.1. Preguntas para recoleccion de datos

Los recursos que se utilizaron para el tratamiento de la informacidon de la encuesta
y entrevista es el software de Microsoft Excel, el tratamiento de los datos obtenidos fue
bajo un procesos sistematico con el objetivo tabular a través de tablas y graficos que
sirven para presentar los resultados obtenidos. El analisis de cada pregunta expresaron la
realidad del problema, a continuacion se detalla cada uno de ellos y el presupuesto en el

que se incurrira para realizar su proceso.
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3.7. Tratamiento de la Informacién: Procesamiento Y Analisis.

3.7.1. Encuestas.

1. Cuando usted busca adquirir materiales de metalmecénica, se dirige a?

Tabla 3: Establecimiento para comprar materiales de metalmecénica.

Descripcion Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
Pymes dedicas al sector metalurgico 145 38% 38%
Empresas especializadas en 105 27% 65%

metalmecanica

Talleres artesanales 84 22% 87%
Es indiferente el sitio 50 13% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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metalurgico en metalmecdnica

Figura 12: Establecimiento para comprar materiales de metalmecanica
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Analisis:

Segun datos obtenidos en la encuesta se puede observar que el 38% de las pymes

en estudio realizan sus compras en empresas especializadas en metalmecanica, 27% en

empresas especializadas. Por lo tanto, es importante conocer que el 65 % de los clientes

buscan las dos primeras opciones para comprar productos de metalmecanica, verificando

que puede existir e incrementar la probabilidad de venta en el en el mercado.

2. De las empresas que a continuacion se detalla, ¢ En cuales de ellas ha realizado su

altima compra?

Tabla 4: Ultima empresa donde ha comprado productos de metalmecénica

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.

AN.D.EC 99 26% 26%
Novacero S.A 81 21% 47%
IPAC S.A 76 20% 67%
KUBIEC CONDIUT S.A 44 11% 78%
Mega Hierro S.A 25 7% 85%
Dipac S.A 25 7% 91%
ADELCA C.A 34 9% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Figura 13: Ultima empresa donde ha comprado productos de metalmecanica

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anélisis:

Dentro de la investigacion de campo efectuada se pudo conocer que existen 3
empresas donde los clientes han realizado compra la ultima vez entre ellas tenemos:
A.N.D.E.C con el 26%, Novacero S.A. con el 21%, IPAC S.A., con el 20%, sumando
entre ellas el 61%. Dando a conocer que la empresa KUBIEC CONDIUT S.A. apenas
alcanza 12% en el mercado, por lo que se debe mejorar con relacion a la competencia

directa de la empresa.
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3. ¢ Con que frecuencia usted adquiere productos de metalmecanica?

Tabla 5: — Frecuencia de adquirir productos de metalmecénica

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.

Diariamente 25 7% 7%
Semanal 66 17% 24%
Quincenal 124 32% 56%
Mensual 168 44% 100%
Anual 1 0% 100%

Total 384 100%
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco,Y. (2018)
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Figura 14: Frecuencia de adquirir productos de metalmecanica

Elaborado por: Morales , L. & Tumbaco, Y. (2018)

Analisis:

Como resultado de la pregunta, se ha conocido que el 44% de las empresas
realizan compra de producto de metalmecanica de manera mensual, otro grupo de
encuestados que representa el 32%, mencionan que las compras lo realizan de forma
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quincenal. Es decir que 76% de las empresas realizan compras entre quince a treinta dias.
Esto se presenta como una oportunidad para la empresa KUBIEC CONDIUT, ya que
permitird que los vendedores pueden personalizar de direccionar de mejor forma los

esfuerzos de ventas y comercializacion de productos.

4. Al momento de adquirir productos metalmecanica, ¢Usted ha recibido asesoria e

informacion pertinente de cada uno de ellos?

Tabla 6: Usted recibe asesoria e informacion de los productos de metalmecénica

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
Siempre 21 5% 5%
Casi siempre 61 16% 21%
A veces 162 42% 64%
Poco 85 22% 86%
Muy poco 55 14% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 15: Usted recibe asesoria e informacion de los productos de metalmecanica

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Analisis:

El resultado obtenido de la pregunta presenta los siguientes datos, el 42% de los
encuestados a veces ha recibido asesoria e informacién en el momento de adquirir
productos de metalmecéanica, el 22 ha recibido asesoria e informacion en el momento de
adquirir productos de metalmecanica. Teniendo un 68% que reciben asesoria e
informacion entre poco y a veces, siendo indispensable mejorar, es decir que se presenta
una oportunidad para crear lazos comerciales mas efectivas, ya que permitira que los

vendedores generar mayor grado de lealtad y fidelizacidn del cliente.

5. ¢ Cuél es el medio de comunicacién por el cual usted ha visualizado informacion

de los diversos productos y marcas que existen en el mercado?

Tabla 7: Visualizacion de productos y marcas en medio de informacién

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
Television nacional 175 46% 46%
Prensa escrita 88 23% 68%
Internet 56 15% 83%
Vallas publicitarias 65 17% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)

200 120%
175
180

160 100% 100%

140 85% 80%
120
689
100 88 % 60%
80 65
46% 56 0
60 40%
40 20%
20
0 0%
Television nacional Prensa escrita Vallas publicitarias Internet

Figura 16: Visualizacion de productos y marcas en medio de informacion

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Analisis:

Segln los resultados de la encuesta, el medio por el cual los encuestados
visualizan los productos e informacion publicitaria es por via de television, asi también
el 23% los encuestados visualizan los productos e informacion publicitaria es por via de
la prensa escrita, siendo los dos medios mas importante para internet visualizar los

productos e informacion teniendo un 68%.

Sin embargo también se puede explotar otros medios que son importante y podrian
generar un mayor impacto en el mercado como es el internet. Este es un dato relevante
para la investigacion que se esta realizando ya que lo que se quiere lograr es la
implementacién de marketing digital en KUBIEC CONDIUT.
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6. De las siguientes redes sociales indique el orden de importancia que tiene para
usted. (considerando 1 como menos importante y 5 como muy importante).

Tabla 8: Importancia de las redes de informacion.

Rango 1 2 3 4 5 | Total
Facebook 50 21 15 121 | 177 | 384
Twitter 48 69 21 135 | 111 | 384
Google Plus 128 111 52 28 | 65 | 384
Linkedin 17 118 163 65 21 384
Instagram 3 18 19 112 | 232 | 384

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Figura 17: Importancia de las Redes de Informacién.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
Analisis:
De los resultados obtenidos, se puede observar una estructura de importancia de

cada una de la rede social consultado, a continuacion se realizar un analisis individual de

cada una de las respuestas segun su grado de importancia.
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Tabla 9: Importancia de la Red social Facebook.

Grado de importancia Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
1 50 13% 13%
2 21 5% 18%
3 15 4% 22%
4 121 32% 54%
5 177 46% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Figura 18: Importancia de la Red social Facebook.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)

Anadlisis:

En lo que respecta a red social Facebook se puede observar en rango de mayor
preferencia (5) con el 46% siendo muy importante para los encuestados, también se
muestra rango de preferencia (4) con el 22% siendo importante para los encuestados. Es
decir que 68% de los encuestados muestran un interés muy prologado. Este resultado
permite saber si se puede invertir los recursos y esfuerzos para la captacion de clientes

potenciales.
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Tabla 10: Importancia de la Red social Twitter.

Grado de importancia Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
1 48 13% 13%
2 69 18% 30%
3 21 5% 36%
4 135 35% 71%
5 111 29% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales,L. & Tumbaco,Y. (2018)
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Figura 19: Importancia de la Red social Twitter.

Elaborado por: Morales,L. & Tumbaco,Y. (2018)

Anadlisis:

En lo que respecta a red social Twitter se puede observar en rango de preferencia
(4) con el 35% siendo importante para los encuestados, también se muestra rango de una
preferencia mayor (5) con el 29% siendo importante para los encuestados. Es decir que
64% de los encuestados muestran un interés muy prologado. Este resultado permite saber
si se puede invertir los recursos y esfuerzos para la captacion de clientes potenciales y

publicar informacién de productos.
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Tabla 11 - Importancia de la Red social Google Plus

Grado de importancia Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
1 128 33% 33%
2 111 29% 62%
3 52 14% 76%
4 28 7% 83%
5 65 17% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Figura 20: Importancia de la Red social Google Plus.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco, Y. (2018)

Anadlisis:

En lo que respecta a red social Google Plus se puede observar en rango de minimo
grado de preferencia (1) con el 33% siendo nada importante para los encuestados, también
se muestra rango de preferencia de (2) con el 29% siendo casi nada importante para los
encuestados. Es decir que 63% de los encuestados muestran un poco interées por esta red
social. Este resultado permite direccionar de mejor forma los esfuerzos para la captacion

de clientes potenciales y realizar publicaciones.
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Tabla 12: Importancia de la Red social LinkedIn.

Grado de importancia Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
1 17 4% 4%
2 118 31% 35%
3 163 42% 78%
4 65 17% 95%
5 21 5% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales,L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 21: Importancia de la Red social LinkedIn.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anélisis:

En lo que respecta a red social LinkedIn se puede observar en rango moderado de
preferencia (3) con el 42% siendo de importancia para los encuestados, también se
muestra rango de preferencia de (2) con el 31% siendo casi nada importante para los
encuestados. Es decir que 73% de los encuestados muestran un interés por esta red social.
Este resultado permite direccionar de mejor forma los esfuerzos para la captacion de

clientes potenciales y realizar publicaciones.
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Tabla 13: Importancia de la Red social Instagram.

Grado de importancia Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
1 3 1% 1%
2 18 5% 5%
3 19 5% 10%
4 112 29% 40%
5 232 60% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco, Y. (2018)

250 232 120%
200 = 9% 100% 100%
90% 0
80%
150
60% 112 60%
100
40%
50
19 18 20%
3
5 4 3 2 1

Figura 22: Importancia de la Red social Instagram.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco, Y. (2018)

Andélisis:

En lo que respecta a red social Instagram se puede observar en rango de mayor
preferencia (5) con el 60% siendo muy importante para los encuestados, también se
muestra rango de preferencia (4) con el 29% siendo importante para los encuestados. Es
decir que 89% de los encuestados muestran un interés muy prologado. Este resultado
permite saber si se puede invertir los recursos y esfuerzos para la captacion de clientes

potenciales.
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7. ¢Qué tipo de dispositivos utiliza para mantener contacto con clientes o
proveedores?

Tabla 14: Preferencia de comunicacion de los encuestados.

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
WhatsApp 166 43% 43%
Pagina web de la empresa 98 26% 69%
Correo electronico 45 12% 80%
Telefono (Fijo o celular) 75 20% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 23: Preferencia de comunicacién de los encuestados.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anadlisis:

La muestra se ha manifestado con los siguientes resultados, que en lo que se refiere
a preferencia de comunicacion se podria mencionar que les gusta utilizar el WhatsApp
teniendo un 43%, en cambio también se ha obtenido un importante dato donde la pagina
web 26%. Siendo las dos herramientas mas importantes para realizar acciones de

comunicacion y comercializacion de productos.
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8. ¢Estaria usted de acuerdo en adquirir insumos de acero a traves de internet?

Tabla 15: Adquisicién de insumos por internet.

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
Totalmente de acuerdo 84 22% 22%
De acuerdo 187 49% 71%
Indiferente 58 15% 86%
Desacuerdo 34 9% 95%
Totalmente en desacuerdo 21 5% 100%
Total 384 100%
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 24: Adquisicion de insumos por internet.
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anadlisis:

acuerdo

desacuerdo

En lo que respecta a la compra de materiales de metalmecénica por internet, el

33% de la muestra dijo estar totalmente de acuerdo con realizar sus compras por este

medio, el 25% dijo estar de acuerdo y tan solo el 12% de poblacién se mostré con una

reaccion buena a esta nueva forma de adquirir insumos. Siendo importante para las

pretensiones de la empresa y sus aplicaciones de nuevas forma de comercializacion de

productos, sea por redes sociales o0 medios de internet.
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9. ¢ Por lo general usted adquiere sus productos con ?

Tabla 16: Formas de pago de los clientes.

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.

Tarjeta de débito 25 7% 7%
Tarjeta de crédito 149 39% 45%
Efectivo 90 23% 69%
Depodsitos 90 23% 92%
Cheque certificado 9 2% 95%
Transferencias Bancarias 21 5% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 25: Formas de pago.

Elaborado por: Morales,L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anadlisis:

Dentro de las formas de pago que pueden ser utilizadas por los encuestados es
tarjeta de crédito con un 39%, efectivo y dep6sitos con el 17%, tarjeta de deditos con el
7% y por ultimo las trasferencia bancaria con el 5%. Se puede observar, segun los
resultados obtenidos que en su mayoria los pagos son a través de tarjeta de crédito,

efectivo, deposito siendo importante conocer la liquidez de los potenciales clientes.
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10. ¢ El factor que mas influye en su decision de compra es (pregunta de opcion

multiple):

Tabla 17: Factores que influyen en la decision de compra.

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.

Descuentos 65 17% 17%
Ofertas 28 7% 24%
Promociones 33 9% 33%
Calidad 113 29% 62%
Precio 57 15% 77%
Confianza en la marca 29 8% 85%
Atencion al cliente 28 7% 92%
Variedad de productos 31 8% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 26: Factores que influyen en la decision de compra.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anadlisis:

Segun la investigacion de campo se pudo conocer que los factores que mas

influyen en la decision de compra son: calidad 29%, descuentos 17% Yy precio con el 15%.

Se puede evidenciar que la calidad de los productos es primordial en lo que respecta a

decision de compra en los clientes potenciales, al igual que el precio y sobre todo les

gustan los descuentos que permite incentivar las ventas.
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11. ¢Conoce usted de los medios digitales que tiene la empresa KUBIEC-

CONDIUT para mantener contacto con usted?

Tabla 18: Medios digitales disponibles de la empresa KUBIEC-CONDIUT.

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
Sl 15 4% 4%
NO 369 96% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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Figura 27 : Medios digitales disponibles de la empresa KUBIEC-CONDIUT.
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco, Y. (2018)

Anélisis:

Se puede observar que los encuestados en su gran mayoria ain carecen de
conocimiento de los medios digitales que tienen la empresa KUBIEC-CONDIUT, es
decir que el 96% de los consultados no pudieron utilizar esta herramienta para contactarse
con la organizacion. Se concluye que se necesita mayor campafia de publicidad , porque
las personas mas uilizan los medios tradicionales (tv) para obsevar lo que ofrece la

empresa , de esta manera vincular los medios digitales en las propagandas.
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12. ¢ Estaria usted de acuerdo en que la empresa KUBIEC-CONDIUT le envié
informacion sobre sus productos metalmecénicos y promociones, mediante

correo electrénico o WhatsApp u otra herramienta digital?

Tabla 19: Envio de informacion y promociones de producto metalmecanico.

Frecuencia Fr. Rel. Fr. Abs. Acum.
Totalmente de acuerdo 74 19% 19%
De acuerdo 199 52% 71%
Indiferente 47 12% 83%
Desacuerdo 39 10% 93%
Totalmente en desacuerdo 25 7% 100%
Total 384 100%
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2018)
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Figura 28 - Envié de informacion y promociones de producto metalmecanico
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2018)

Anélisis:

De acuerdo a los resultados, los encuestados considerados como clientes
potenciales mencionaron que estarian de acuerdo de recibir informacién de los productos
0 promociones que la empresa KUBIEC CONDIUT siendo este un 52% del total de la

muestra.
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3.7.2. Entrevistas
Tabla 20: Entrevista.

GUIA DE PREGUNTAS PARA ENTREVISTA GERENCIALES

Categoria de Analisis: Gerente

1. Segun su experiencia, ¢Considera que el mercado de

Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

EXPERTO venta de soluciones de acero se encuentra en un
decrecimiento notorio en relacién a los afios anteriores?

Respondiendo a su pregunta, yo considero que nos encontramos

en un proceso de recesion econdmico nacional, lo cual el

Henry Yandun mercado de acero (metalmecanico) se ha visto perjudicado, sin

embargo depende de la organizacion saber llevar estas
amenazas externas, tratando que no afecte a la empresa,
buscando nuevas negociaciones en las que la parte comercial

debe actuar con sabiduria.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial de
negocio en KUBIEC

S.A

De acuerdo a los andlisis estacionales que se han realizado de
forma mensual se ha determinado un crecimiento y
decrecimiento en ventas, cabe recalcar que uno de los factores
es el estado de recesion econdémica por el cual hasta la
actualidad se encuentra suscitando el Ecuador en la parte
comercializadora. Sin embargo se ha preparado la parte

comercial para minimizar esta amenaza externa.

EXPERTO

2. ¢ Qué tipo de acciones ha realizado en el tltimo afio para
minimizar el impacto econémico que esta pasando el Pais?
(Clientes, pronostico de la demanda, inventario minimo,

capacidad de produccién).

A nivel general debo responde gque somos una organizacion que

estd preparada para cualquier cambio del entorno, sin embargo
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Yandun
Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

Henry

la publicidad ha sido primordial para mantenerse en el mercado,
a mas de alcanzar la eficiencia, se buscan mayor captacion de

clientes, incrementar las ventas e incorporar nuevos

instrumentos que ayuden a incentivar las ventas.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

Comercialmente la empresa busca crecer constantemente, por
tal motivo las promociones son constante en la mayoria de los
productos, pero existen en cada una de ellas caracteristicas
diferente. Sin embargo en la mayoria de los casos no se ha
logrado el resultado esperado, por ende no se ha cumplido
mentas. Se necesita siempre de la estimulacion como por
ejemplo ofertas, la finalidad también va en busca de abarcar
nuevos mercados con las estrategias comerciales estipuladas de

forma anual.

3. ¢Realiza la empresa algun tipo de planeacién para

EXPERTO mejorar la productividad de los colaboradores de la
empresa?
Por supuesto, dentro de una organizacion siempre busca la
mejora continua, tanto en la produccion como en la gestion de
Henry Yandun

Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

personal. Existe una planeacion trimestral la misma que nos
ayudamos con la parte comercial en abastecer nuestra cartera de
productos a los cuales nosotros representamos e incrementar la

actitud de los colaboradores.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

Por supuesto, como una organizacion sélida y con una mision
fija en cumplirse diariamente se crean de forma anual una
planeacion con la intencion de mejorar la productividad e
incrementar la comercializacién y mantener un personal
altamente calificado, generando ganancias equitativas tanto a

nivel econdmico como de personal.

EXPERTO
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4. ¢Cuales han sido las principales estrategias comerciales
gue ha implementado en los Ultimos afios para evitar decaer

en el mercado?

Yandun
Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

Henry

Podria mencionarte de forma general, ya que como entenderas
es informacion algo confidencial. Dentro de las estrategias que
en el transcurso de su crecimiento se han implementado, la
calidad de los productos a ofrecer, sus beneficios y por supuesto

el precio.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

Las estrategias que se han efectuado ultimamente son las
alianzas con empresa contratistas de construccion, con la
intencion de que la mayor parte de sus obras sean elaboradas
con nuestro producto, actividad que nos ha favorecido de forma
de

comercializacién a los minoristas entre ellos los distribuidores

mayoritaria, sin embargo no dejando lado la

ferreteros, considerando crecer en nuevos mercados Yy
expandirnos a nivel nacional se deben renovar nuevas

estrategias para este 2019.

5. ¢Cuales considera usted que son las prioridades

EXPERTO competitivas con las que cuenta su empresa? (innovacion,
costos, calidad, entre otras).
De acuerdo a nuestra misién contamos con nuestro factor
Henry Yandun

Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

competitivo, la calidad de nuestros materiales a ofrecer, e

innovacion de acuerdo a las tendencias del mercado,

considerando los mas importantes en nuestra organizacion.

Una de las principales prioridades competitivas, es la calidad e

innovacion ya que somos pioneros en la creacion de tejas a nivel
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Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

nacional sin dejar atras la calidad por la cual nos representan en
los diversos productos que ofrecemos, y ha logrado mantener el

posicionamiento conservado hasta la actualidad.

EXPERTO

6. ¢Cree usted que con los avances e innovaciones digitales
de la era moderna el sector metalurgico también debe
reinventarse y apostar a las estrategias comerciales

digitales?

Yandun
Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

Henry

De acuerdo a las tendencias digitales, hemos considerado dicha
actividad para este 2019, teniendo como apertura nuevos
mercados y abarcar mucho mas territorio comercial. ES una
herramienta muy importante en la actualidad muchas industrias
productoras y comercializadoras estadn siendo parte de estas
herramientas y es necesario encontrarnos a la vanguardia de la

comercializacion digital.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

Por supuesto, incluso estamos en la realizacion de nuevos
proyectos comerciales para este 2019, sin embargo como
profesional entendera lo variante que se encuentra el mercado
digital, por ende debemos crear nuevas estrategias que nos

ayuden a ubicarnos a la vanguardia en estas nuevas actividades.

EXPERTO

7. ¢Para usted, cree que deben cambiar las estrategias de

marketing digital en el sector MetalUrgico de Ecuador?

Yandun
Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

Henry

La importancia de las estrategias de marketing digital es alta ya
que a través de ellos contamos el que nuestros clientes nos
conozcan y puedan ser parte de nuestra comercializacion, en

este caso indicar que nuestros puntos estratégicos son al por
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mayor y menor por ende nuestras estrategias estan direccionada

para estos tipos de segmentos.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

Es muy importante ya que es el mercado en el cual nos
desempefiamos con la comercializacion de nuestros productos,
practicamente nuestro trabajo depende del sector metalurgico y
de las nuevas solicitudes o tendencias del mercado, por ende
nuestro equipo logistico es el encargado de implementar nuevos
productos a nuestra cartera, de acuerdo a la demanda del

mercado.

8. ¢Cual es su opinidn acerca de las alianzas estratégicas

EXPERTO comerciales que se han realizado a nivel estatal en el sector
metallrgico en Ecuador?
Lo considero como un apoyo mutuo, esto se debe a que ambas
Henry Yandun | partes que realizan la alianza estratégica se ven beneficiados,

Gerente General de
KUBIEC-CONDUIT

sin embargo no es aplicable en todos los casos ya que no
siempre se obtendra un ganar, ganar. Pero no es rechazable este

tipo de propuestas en momentos determinados.

Cristian Sanchez
Kubiec

Gerente Comercial

Considero una nueva oportunidad de negocio, beneficiando
tanto el sector publico como el privado, como entenderas la
parte comercial siempre se determina por un ganar, ganar de
ambas partes, mientras este beneficio se encuentre en ambas

segmentos las alianzas estratégicas son aceptables.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2018)
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3.8. Proceso del Resultado

3.8.1. Andlisis

La empresa esta pasando en estos momentos actuales una situacion en el cual se
presentaron disminuciones en las ventas de los productos en el departamento de ventas
conoce el proceso que conlleva con laempresa KUBIEC CONDUIT , con sus actividades,
que efectlan reuniones con la junta directiva porque desconocen beneficios al desarrollar
un mapa de procesos puede otorgar el desarrollo del mismo o no lo usan porgue al
practicar constantemente el mismo proceso que han mantenido de manera abstracta en su
sistema, la posibilidad de aplicar una inversion que sea capaz de poder levantar las ventas
y hacer conocer su marca por medio de las redes sociales de la misma manera que la
empresa pueda crecer y llegar a grandes posicionamientos. Los procesos para poder
realizar una inversion requieren para el gerente en primer lugar incrementar las ventas
con una aplicacion de estrategias para obtener un fuerte ingreso que se pueda usar para

una primera inversion.

3.8.2. Implementacion

Dentro de las estrategias que el gerente esta realizando o va a realizar se observa
una gran oportunidad dentro de la implementacion de nuevas alternativas para
incrementar las ventas dar conocer sus productos con mayor impacto, con la nueva
implementacién que identifique con ellos, dando asi paso a que la marca pueda crecer y

diferenciarse en el mercado y estar acorde con las exigencias de los clientes.

3.8.3. Comunicacion

Considerada como la mayor debilidad para el gerente de la empresa Kubiec
Conduit que perjudica al momento de adquirir un producto de conocer cudles son las
necesidades actuales y futuras de los clientes, si un colaborador de la empresa tiene temor
de dialogar con los clientes, opinar o brindar servicio de lo que ofrece la empresa a nivel
de la gerencia para asi obtener buenos resultados en las ventas de esa manera incrementar

ventas en la organizacion.
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3.8.4. Publicidad

Nos ayuda a mantener en linea con los clientes, permite estar a tiempo para aplicar
estrategia de retencion de clientes en el momento que lo necesita, también permiten
realizar sus quejas, reclamos de los clientes al momento de realizar la venta es decir,
buscar resultados positivos en sus productos/servicios para incrementar las ventas en la
empresa Kubiec Conduit ya que la publicidad esta basada en el uso de las redes sociales
(Facebook, Instagram WhatsApp) que permite conocer que los productos/servicios
Ileguen directamente al cliente de una manera eficaz , rapida desde la comodidad de su

hogar o trabajo. Y diferenciar de los demas y pueda crecer en sus ventas

3.8.5. Proceso

La empresa estd pasando en estos momentos actuales una situacién en el cual se
presentaron disminuciones en las ventas de los productos en el departamento de ventas
conoce el proceso que conlleva con laempresa KUBIEC CONDUIT , con sus actividades,
que efectlan reuniones con la junta directiva porque desconocen beneficios al desarrollar
un mapa de procesos puede otorgar el desarrollo del mismo o no lo usan porque al
practicar constantemente el mismo proceso que han mantenido de manera abstracta en su
sistema , la posibilidad de aplicar una inversidn que sea capaz de poder levantar las ventas
y hacer conocer su marca por medio de las redes sociales de la misma manera que la
empresa pueda crecer y llegar a grandes posicionamientos. Los procesos para poder
realizar una inversién requieren para el gerente en primer lugar incrementar las ventas
con una aplicacion de estrategias para obtener un fuerte ingreso que se pueda usar para

una primera inversion.

3.8.6. Servicio Al Cliente.

Desde que el cliente va a adquirir el servicio/producto se buscar informar la
calidad del producto, es muchas veces mas dificil de percibir, es por esto, que se ha
convertido en una fortaleza parea la empresa Kubiec Conduit, la cual se asemeja con las
respuestas de los entrevistadores (Gerentes de la empresa Kubiec Conduit) han opinado

al respeto, se trata de una herramienta de mercadeo que es util para la empresa y, es
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utilizada de una forma determinada y adecuada a las politicas de la organizacion. Las
quejas y reclamaciones son atendidas por los responsables de cada trabajo que se ha
ofrecido. Al momento que se las detecta al momento que se le trata de resolver para que

el cliente ese tranquilo y confié en la empresa Kubiec Conduit.

3.9. Presentacién de resultados.

Se compar0 con la informacion obtenida de las encuestas y en las entrevistas
para obtener datos relevantes que permitan mejorar el actual servicio que se brinda a los
clientes. Una de las principales falencia es la escaza publicidad de la empresa Kubiec
Conduit acerca del tema sobre las encuestas y entrevistas mostraron que muy pocas
personas reciben publicidad del servicio o producto no poseen mucho conocimiento de
la empresa Kubiec Conduit , no obstante la mayoria de las personas estaban de acuerdo
en que se deberia hacer algo para realizar un cambio y brindar mas informacion ,
mostrandose abiertos a los canales electronicos como por ejemplo un correo electrénico
0 por medio de redes sociales y a sea (Facebook , Instagram) u otros recursos de

promociones adicionales.

Otro punto que se identifico en las encuestas que estan de acuerdo en promover
de manera eficaz la publicidad de la empresa mostrando los productos / servicio que se
ofrece en la empresa Kubiec Conduit de esa manera crear confianza en cuanto a los
clientes, se puede corroborar que buscan pymes o empresas especializadas para adquirir
producto de metalmecanica, lo que permite conocer la preferencia del lugar donde acuden
a comprar. Sin embargo, entre las mas conocida estan ANDEC, IPAC S.A. y Nova cero,
siendo necesario mejorar el posicionamiento de la empresa Kubiec. También existe una
frecuencia de compra interesante y que puede ser considerada como una oportunidad para

las pretensiones de la empresa y el crecimiento organizacional.

En cuanto, a la asesoria y entrega de informacién es muy buena segun la
informacidn obtenida, ya que representa el primer contacto con el cliente. A pesar de que
los medios de comunicacion digitales es interesante como son el uso de internet estos
nos  ayudaran a comercializar, comunicar, incentivar, cautivar de mejor forma los

diferentes productos de metalmecanica. Teniendo en cuenta que las redes sociales tienen
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una buena acogida entre los clientes directos y potenciales, donde se pueden explotar los
diferentes aspectos, que segun la investigacion se centran en la calidad, promociones,
descuentos y pecios. En cuanto a las ventas, segun la informacion proporcionada se
considera uno de los aspectos méas importante que se ha tratado de mantener dentro del

proceso de la entrevista.

Se ha mencionado que este permite mantener activos a los clientes, siendo
importante innovar en las diferentes acciones es decir, que se debe aplicar estrategias que
ayuden a incrementar la cartera de cliente, por lo que se considera buscar mejores
resultados de ventas, y de esa manera incrementar la capacidad de respuesta antes
aspectos negativo, Aun siendo buena la comunicacion de la empresa desea alcanzar la
excelencia, coinciden con las debilidades internas de la empresa comunicacion entre
colaboradores y la relacion con los clientes; lo cual no consiste en solo servirles, sino en
la interaccion constante que poseen entre ellos, relacionado esa debilidad como un factor
principal por el cual no volvieron a solicitar una cotizacion, la falla de servicio post-venta
y eso demuestra un factor que impide la excelencia. Ahora bien, el medio por el cual el

cliente debe ser contactado influye para mantener una buena relacion.

La mayoria de personas aceptan ser contactados a través de un correo electronico
0 WhatsApp; como el uso medios digitales y sobre todo especializarse en la gestion
digital, entre ellos tenemos las redes sociales (Facebook, Instagram) permitiria dar a
conocer que los diferentes productos/servicios de manera efectiva, que nos ayudara a
mantenernos en linea con los clientes , al momento de que ellos tengan una queja o
reclamos , al estar a vanguardia, se evitara que eso suceda, en el caso que no sea posible
se trata de atender la cliente ayudarlo con cualquier inquietud de inmediato. Ademas de
crear diferenciacion con los deméas competidores. Segln lo expuesto y tomando en cuenta
el andlisis situacional de la empresa, tomara acciones correctivas que generar una gran
oportunidad para dar conocer sus productos con mayor impacto. Toda esa informacién
nos sirve de ayuda para elaborar una propuesta que sea éptima para las aspiraciones que

tiene la empresa Kubiec Conduit.
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Producto de los resultados obtenidos se debe realizar un Plan de Publicidad. Por
motivos que muy pocas personas no reciben publicidad del servicio o del producto y no
poseen mucho conocimiento de la empresa Kubiec Conduit y de ese manera hacer un
cambio y brindar méas informacion en los medios de comunicacion digitales que es
interesantes como son el uso de internet esos nos ayudaran a comercializar, comunicar,
incentivar, cautivar, de mejor forma diferentes los productos/servicio de metalmecénica.
Por lo anteriormente expuesto y con base en el marco tedrico desarrollado en el Capitulo
Il se PROPONE Utilizar un Plan de Publicidad aplicado a la empresa Kubiec Conduit
que permite dar a conocer su marca es decir; anunciando a todos que concierne a la
comunicacion en el Marketing como la Publicidad, promocion y descuentos

transmitiendo su mensaje a diversos medios. Quedando como tema de la propuesta:

“Plan de publicidad para el incremento de las ventas en la empresa Kubiec Conduit”

120



CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1. Titulo de la propuesta.

“Plan de Publicidad para el incremento de las ventas en la empresa Kubiec

Conduit en el sector norte, cuidad de Guayaquil”.

4.2. Listado de contenidos y flujos de la propuesta

4.2.1. Listados de contenidos

1. Andlisis de la empresa

1.1. Quiénes somos?

1.2. Que ofrecemos?

2. Objetivo de la publicidad

e ;Qué es lo que trata de alcanzar por medio de publicidad?
e (A Quiénes quiere llegar?
e (Cuéndo quiere llegar a ellos? Momento y duracion

e ;Donde quiere encontrarlos? Coberturas geograficas

3.  Andlisis DAFO

4. Estrategias y tacticas

4.1. Acceso a redes sociales
4.2. Personalizar la calidad de los servicios digitales y la experiencia del
usuario
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4.3. ldentificar y analizar las necesidades de los clientes
4.4. Gestion de redes sociales

4.5. Incentivar a los clientes.

5. Recaudos para evitar problemas legales

Los e-mails
Contrasefia
Formalidad contractual
Material a publicar

Asesoramiento profesional

6. Supervision de la respuesta de publicidad.
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4.2.2. Flujo De Contenidos

ANALISIS DE LA _\
l Objetivo de la publicidad ‘

|— ﬂ | Acceso aredes sociales

Estrategias tacticas

| Recaudos para evitar problemas legales |_\

Supervision de la respuesta de la ‘_|
publicida {_

Figura 29: Flujo de Contenidos.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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4.3. Desarrollo De La Propuesta.

4.3.1. Analisis de la empresa.

Kubiec Conduit S.A, es una empresa metalmecanica dedicada a la produccion de
articulos de aceros, la cual fue creada en el afio 1995 pero recién empez0 a funcionar en
el afio 1996 en la ciudad de Quito; en el afio 2004 se instala otra planta en la ciudad de
Guayaquil en el sector norte de la Via Perimetral km 23 %2 y avenida Marcel Laniado de
Wind, que es la actual ubicacion de la empresa Kubiec Conduit (planta industrial), siendo
su primera gran sucursal y una de la mas grande del pais, teniendo como proyeccién una
nueva expansion de sus instalaciones industriales en otro sitio de la ciudad de Guayaquil,
con probable ubicacion en la zona de Petrillo, dentro de los aspectos mas relevantes de la

empresa Kubiec Conduit, radica como hecho importante su posicionamiento nacional de

productos de aceros.

KUBIEC
Fabrica de acore
1800

Figura 30: Empresa Kubiec Conduit.
Elaborado por: Morales , L. & Tumbaco, Y. (2019)
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UBICACION KUBIEC
CEONDLULT

[E g aht o 1 '

Promovemos que los colaboradores
cumplan con sus responsabilidad |
seguridad . normativa
procedimientos ., calidad de trabajo,
eficiencia en todas sus actividades
de la empresa Kubiec Conduit

MISION
Aportar al desarrollo del sector
mealmecanica del Ecuador brindan

ILa empresa Kubiec Conduit fabrica
soluciones inmovadoras. Eficaz . confortable

resitente de calidad en el sector > : % :
metalmecanico. Los productos servicio son do informacion rapide de calidad.
desarrollo con tecnologias avanzada por un VISION
equipo compremevido al trabajo Seguir creciendo como marca
Kubiec Condumit por sus
h soluciones tecnicas e
KUBIEC CONDUIT mnovadoras para llegar al
Av. Perimeqal km 23 % Marcel Laniado de Wind KUBIEC posicionamiento y ser respalde
e e B e e informacion mediante redes
Rubsee iehbace com sociales a nivel nacional.

pas CE o

Figura 31 : Afiche Empresa Kubiec Conduit.
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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‘%

Con tecnologia y soluciones )
mnovadoras de mayores exigencias en
dempo y calidad

Hdifialo Fronaebhils
Sarayacyuil

' e & & o
Figura 32: Afiche Empresa Kubiec Conduit

CATEGORIAS DE PRODUCTOS

Cielo falso ideal para vias de ecuacion en caso
de ncendios debido a que el acero no se
combustiona Ni genera humos toxicos

Facil de mpiar

Paredes, camaras fria. recubrimiento forros
general

Fijacion ocultos.

La elegancia Del antriguo, la vemaja de lo
modemo

Belleza. - En el acero no se proliferan musgos,
helechos, hongos.

Durable se fabrica en acero que no se rompe.
Impermeable. - Minimiza el riesgo de goteras
Liviana el peso no se aliera porque no absorbe
humedad.

Maxima durabilidad de higuiene

Mayor de tiempo de duracion

Atla Resistencia 2 movimiento telirico

Pasamanos seguros, decorativos
Mobiliario urbano

Fabricacion de muebles

No es atacado por fuego. ni altas temperaturas
Libre de mantenimiento

Sistema de unidn rapido, facil, seguro
Totalmente mmumne a la corrosion al sarro.

ATy

Kubiteja Modema

Fujinox Hidro

J

Tuberia moxidable
Jujnox hidro

™
4 ™

KubiPared

Kubiteja tradicional

Tubernia moxidable
fujinox: preritm

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

126



4.3.2. Objetivo de la publicidad.

Para lograr una buena publicidad se debe realizar el Proceso de Planificacion

Publicitaria que consta de cinco pasos:

1) Copystrategy

Objetivos publicitarios

e Convencer al publico de la disponibilidad de productos de calidad
e Recordar imagen de la marca y sus beneficios

e Inspirar fidelidad en la marca, para que esta sea posesionada en el
mercado.

2) Estrategia creativa

Se disefiara el contenido y la forma del mensaje de los productos a través de las

redes sociales, de forma tal que sea claro pero a la vez Ilamativo para el pablico en
general.

Disefio: Con el logotipo de la empresa y un collage de los mejores trabajos y de
reconocidos clientes.

Mensaje: Crear un mensaje cuyo objetivo es informar las promociones e

incentivar la compra de los productos en la empresa.
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3) Estrategia de medios

e La Estrategia de Promocion que se empleard serd la ESTRATEGIA PUSH.
La mezcla promocional va dirigida a los clientes finales para captar interés y

estimularlos a que soliciten cotizaciones.

KUBIEC S.A.
FIUJO d?, Flujo de promocién
estimulacién ..
y publicidad
de la demanda S
dirigida a los
clientes.
Asesor de
Ventas
CLIENTE

Figura 33: Flujo de promocion.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)

e Los medios a emplear seran: radio, correo directo, redes sociales, pagina Web

y se reforzara la imagen a través de auspicios.
El soporte fundamental para difundir el mensaje se concentrara en el anuncio por
medio de radios y redes sociales y de tal forma que se pueda lograr la comunicacién a
través del modelo AIDA que consiste en:

Atraer la Atencion

Se presentara el anuncio con un estilo musical que identifique y llame la atencion

con su gréfica a la publicidad; también se puede presentar anuncios publicitarios en las
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calles en donde un modelo, vestido como obrero de construccion, lleve en un kit de

seguridad la publicidad de la empresa para llamar la atencion de los potenciales clientes.

Mantener el Interés

La publicidad presentard una recopilacién de fotografias de trabajos y productos
realizados por KUBIEC S.A.

Estimular un Deseo

Demostrar la calidad de las obras realizadas por la compafiia y que obtendra
beneficios como durabilidad de los trabajos realizados y la satisfaccion de haber obtenido
un producto de primera calidad y duradero.

Promover una accion de Compra

Se indicaréan las promociones que obtendré al comprar los productos y el cliente

quedara satisfecho con la empresa, de acuerdo a los descuentos que se aplique.

4) Ejecucién de la camparia

La campafia publicitaria se llevara a cabo en diversos medios de comunicacion:

Tabla 21: Medios de comunicacion para campafia publicitaria.

Medios Soporte
Radio Mas candela Onda Positiva
Correo directo Pacificard Diners Club
Redes Sociales Facebook
Instagram
Twiter

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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Todos los medios donde se realizara la publicidad seran subcontratados con la
Agencia de Publicidad ACB S.A., de forma tal que ellos se encargarian de toda la

campana e indicando el presupuesto final.

En esta planificacion de medios, se utilizaran diferentes medios de comunicacion
entre ellos la radio digital y normal donde se pasardn menciones diarias; prensa escrita y
digital, donde se realizaran anuncios en el Diario mas importante y vendido en la ciudad;
publicidad y promociones a través de las principales redes sociales, y correos directos que
seran enviados a los mails que se encuentran en la base de datos de los clientes actuales

de la empresa.

5) Control de la campafia

Al final de toda la campafa es necesario evaluar los resultados, la eficacia
promocional y el impacto que tendran los medios publicitarios, para de esta forma
cuantificar el costo y determinar la rentabilidad de acuerdo al incremento en las ventas
obtenidas después de la campafa para lo cual se contara con el reporte emitido por el
Gerente de Ventas.

4.3.3. Analisis FODA

Para el desarrollo de un plan de publicidad se necesita de base conocer las
fortalezas oportunidades, debilidades, amenazas de la empresa Kubiec Conduit para

disefar estrategias acordes de las necesidades, y poder ajustarlas a las técticas.

La propuesta consiste en desarrollar un plan de publicidad para mantener una

ventaja competitiva dentro del sector norte.
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Tabla 22: Matriz Foda.

MARIZ FODA

FORALEZAS

OPORTUNIDADES

Calidad de producto

Diversificacion de lineas de

productos.

Variedad de servicio

Desarrollo de nuevas tecnologias

para la empresa kubiec Conduit.

Amplia gama de productos

Recordacion de marca.

Experiencia en el manejo vy

distribucién

Tendencia a emplear redes

sociales.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Lentitud en respuestas al cliente.

La competencia ya cuenta con
pagina Web.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

Carencia de estrategias
promocionales
Bajo en ventas en la empresa
Kubiec Conduit

Falta de innovacién o creatividad.

deficiente desarrollo tecnolégico
en la empresa

Incremento de los productos
sustitutos a clientes selectivos a la

compra.
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Tabla 23: Estrategia Dafo.

Fortalezas

Calidad de producto

Debilidades

Lentitud en respuestas al

tecnologias en la empresa
Kubiec Conduit
Recordacion de marca

Tendencia a emplear redes

QQ)C’\P» Variedad de servicio cliente
Q}%«%}SO Amplia gama de producto Carencia de estrategias
Experiencia en manejo Yy | promocionales
distribucion Bajo en ventas
Falta de innovacion o
creatividad.
Oportunidades Estrategia F-O (ofensiva) Estrategia D-O
(reorientacién)
Diversificacion de | Acceso ilimitado a las redes
productos sociales mas empleadas. interaccién en el mercado
Desarrollo  de  nuevas

Personalizar la calidad de los
servicios  digitales y la

experiencia del usuario

Identificar y analizar las

necesidades de los clientes

Gestidn de redes sociales

La competencia ya cuenta
con una pagina Web.
Deficiente desarrollo
tecnolégico en la empresa
Incremento de los productos
sustitutos a clientes

selectivos a la compra

sociales. Generar un mayor interés en la
empresa
Amenazas Estrategia F-A (defensiva) Estrategia D-A

Community Manager

Capacitacion del personal de
ventas y servicio al cliente de la

empresa

(supervivencia)
Incentivar a los clientes.
Contacto permanente con el

cliente por medio de los

medios digitales

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco, Y. (2019)
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4.3.4. Estrategias y tacticas.

4.3.4.1. E1: Acceso ilimitado a redes sociales

Al consiste en publicar varias veces al dia la informacion adecuada de lo que

ofrece la empresa Kubiec Conduit, en las redes sociales mas empleadas en el pais:

Tabla 24: Cronograma de actividades.

Horarios Lunes a Sabados ‘
Horas 6:00 9:00 12:00 14:00 18:00 20:00 21:.00 @22:00 23:00
Facebook v v v v v v v v v
Twitter v v v v v v v v v
Instagram v v v v v v v v v

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

A A
KUBIEC KUBIEC

MAS QUE UN BUEN ACERO )
Tubos para pasamanos (ambientes
internos).

Tubos para la fabricacion de muebles.

Fabricacién con acero al carbono.

Durable: Se fabrica en acero que no se
rompe. Gracias a su revestimiento de
pintura, aluminio y zinc, se ha
comprobado

Que en condiciones normales los techos
metalicos duran mas de 20 afios.

Mayor Disponibilidad

Figura 34: Informacién en Redes Sociales.

Elaborado por: Morales Garcés L. & Tumbaco Caise Y. (2019)
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Tabla 25: Presupuesto en redes sociales.

Detalle Duracion Precio Unitario
Presencia en redes sociales | Lunes —Sabado $ 80,00
Sorteos Proveedores $500,00
Concursos Proveedores $500,00
Total $1,080,00

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

Tabla 26: Presupuesto.

Detalle Medio Precio Unitario
Personal de Gestion de redes $600,00
redes

Total $600,00

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

A2 Incentivar a los clientes a través de promociones o sorteos quien sigan las

paginas en redes sociales de Kubiec Conduit.

e Sorteos .- Completar el slogan de la empresa y quien tenga mas like

sortearemos un Kit de construccion

KUBIEC
MAS QUE

Figura 35 : Sorteos.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019).
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e Concursos.- se trata de de tener algo propio de la marca o decir un
caracteristicas 0 benefecio de un producto de la empresa de Kubiec. Por
ejemplo tomarse una selfie o una foto con sus seres queridos mostrando un
producto o haciendo un HASHTAG

¢ #YoQuieroLaGifBoxKubiec
s #KubiecCumpleTuSuefio

MAS UE LN BUEN ACERS

Figura 36: Concursos.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

ol Te gusta ~ X\ Siguiendo ~ A Compartir | ==« Llamar @ Enviar mensaje

s A 33522 personas les gusta esto

D N

KUBIEC

MAS GUE UN BUEN ACERO

S\ 33.789 personas siguen esto

2L Jeraldiny Del Rocio Celi Hernandez y 2
amigos mas indicaron que les gusta esto o
registraron una visita

-
© 243 visitas

Kubiec - Conduit

= 3 2 Informacién Ver tedo
@KubiecConduit :

Inicio °
Informacion =
Fotos Kubiteja KUBIEC :
1 <> Kubiec-Conduit, Avenida Guayanay Nan, Quito
Videos 170146 Quito
Publicaciones Comd Segar
1 @, (02)269-0061
Eventos .
(=) Normalmente responde en un dia
Comunidad Enviar mensaje
Ver todas @ www kubiec.com
Empleos
=1 Empresa
~
(@ Impressum

Videos

Sugerir cambios

CRANDES DIAS DE

9 Transparencia De La Pagina  Vermas

B S DESCUENTOS

Figura 37: Pagina de Facebook Kubiec.

Fuente: https://kubiec.com/ Pagina de Facebook Empresa Kubiec
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kubiec_ _condait ~ -

ubiec Conmnmdauait e

Empresa de productos de acevro KU BIEC A
1 00% gaavrantizados
wwuwikubiec.com/

26 Seguidores 24 Seguidos

Editar pevyHail

HH =]
VIGAS KUBIEC i)

s s i - MAS QUE UN BUEN ACERO

= & ’ <> -

Figura 38: Cuenta de Instagram Kubiec.

Fuente: https://kubiec.com/ Empresa Kubiec

4.3.4.2. E2. Personalizar la calidad de los servicios digitales y la experiencia del
usuario

A3 Desde hace unos afos atras, KUBIEC contrata el servicio de Hosting, lo cual
incluye el espacio en el servidor para el sitio Web y un dominio para correos electrénicos,
en este caso se eligio “@kubiec.com.ec”. Para el mantenimiento del mismo actualmente

se abona una cuota mensual.

Hablando del sitio propiamente dicho, se contraté un disefiador multimedia, el
cual cobra un monto mensual, dedicado a mantener el sitio en correctas condiciones.
Ademas del disefio visual del mismo, se encarga de la administracién de palabras claves
y la optimizacion del sitio en funcion de buscadores, permitiendo de esta forma lograr un

buen posicionamiento organico dentro de los principales motores de busqueda.
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www.kubiec.com

G Google x o+
« C G wwwkubieccom
@  www.kubiec.com

Q  www.kubiec.com - Bisqueda de Google

EMPRESA  PRODUCTOS  CALIDAD OBRAS  ESCUELA DE LA CONSTRUCCION KUBIEC ~ DESCARGAS  CONTACTOS

Categorias de Productos

PRODUCTOS PARA CUBIERTAS TORRES

‘ EDIFICACIONES METALICAS Y REVESTIMIENTOS Y MONOPOLOS

Figura 39: Motores de busquedas.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2019)

A4. Contar con una pagina Web autoadministrable

El hecho de contar con una Web autoadministrable brinda la posibilidad de que
cualquier persona dentro de KUBIEC, en este caso la persona contratada para el area de
marketing, pueda mantenerlo actualizado dia a dia facilmente, cargando nuevos
productos, obras, novedades, promociones, eventos, noticias, etc., ofreciendo de esta
forma al cliente una buena experiencia dentro del mismo, en el cual encuentre toda la
informacidn que busca de forma clara, rapida y sencilla. Esto es algo que permite generar
satisfaccion en el cliente provocando que la persona que ingrese por primera vez lo vuelva

a realizar, y que el usuario habitual lo siga haciendo. www.kubiec.com
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http://www.kubiec.com/

Ve N

KUBIEC

MAS QUE UN BUEN ACERO

INICI0O EMPRESA PRODUCTOS  CALIDAD ESCUELA DE LA CONSTRUCCION KUBIEC DESCARGAS  CONTACTOS

09/08/2011

AUTO MAX FIVE

INICIO  EMPRF®A R0DUL IS _ALIDAD ESCUELA DE LA CONSTRUCCIONKUBIEC ~ DESCARGAS ~ CONTACTOS

KU

MAS QUE UN BUEN ACERO

METRO DE QUITO PARADA BASE NAVAL

CE

TRANSMILENIUM TERMINAL DE CARGA TRANSMILENIUM COLOMBIA

Figura 40: Actualizacion de la gama de productos.

Fuente : https://kubiec.com/productos/ Pagina de la empresa
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EMPRESA PRODUCTOS CALIDAD OBRAS  ESCUELA DE LA CONSTRUCCION KUBIEC

CATEGORIAS

Productos para Edificacion Metalica

INDUSTRIALES RESIDENCIALES
Y COMERCIALES

CGE]
.

Complementos

COMPLEMENTOS

Tomres y Monopolos

Figura 41: Categorias de productos.

Fuente : https://kubiec.com/productos/ Pagina de la empresa
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Ab5. Contar con Back links

Generar enlaces de la pagina Web de KUBIEC CONDUIT desde otras paginas
Web, blogs, o redes sociales que mantengan una relacion con la empresa. Esto es
importante en el posicionamiento dentro de los buscadores y es indicativo de la
importancia del sitio, ya que existe una relacion entre el nimero de enlaces entrantes y la
posicién gue puede ocupar en la clasificacion de los motores de busqueda. Sin embargo,
para que el sitio obtenga un mejor posicionamiento orgénico (SEO), es fundamental
mantenerlo actualizado y en 6ptimas condiciones teniendo en cuenta los parametros con
mayor aceptacion entre el publico, como también generar la mayor cantidad de back links

posible para lograr asi un buen posicionamiento organico en los buscadores.

Esta tarea debe realizarse en conjunto entre el disefiador de multimedia y el
encargado de marketing de forma constante y prolongada en el tiempo, ya que Internet es
un medio que se actualiza dia a dia, dejando rapidamente atras a quienes no sigan el
mismo ritmo. Por lo tanto, se debe buscar y analizar aquellos sitios, blogs o perfiles de
redes sociales en los cuales se pueda obtener una mencion del sitio de KUBIEC para

conseguir la mayor cantidad posible de back links.

G kubiec- BuscarconGoogle X+ - X

8 hitps://www.google.com.ec/search?source=hp&ei=KSchXeKKlgim SwkX3750CQ&q=kubiec
€ Cc P goog p

GO gle kubiec L Q E Iniciar sesion

Kubiec - Més que un buen acero

https://kubiec.com/ ¥

Kubiec fabrica soluciones innovadoras, eficientes, confiables y perdurables para la construcciony la
metalmecanica. Nuestros productos y soluciones son

CONTACTOS Guayaquil
Contactos telefdnicos. +593 - 2 2690 Fabricamos seluciones innovadoras
- 061. 1800 - ACEROS ... de acero para l0s .

OPORTUNIDADES LABORALES ~ DESCARGAS

Prisma Medios de Pago inicia sus Kubiec fabrica soluciones
actividades a partir del 1°de .. innovadoras, eficientes
Cubiertas y Revestimientos Edificio Gye

Residenciales - Kubiteja - Kutermico - Edificio Gye. Productos. Kubipared

Ciudad. Guayaquil. Volver a

Figura 42: Posicionamieno de SEO de Kubiec Conduit. Imagen tomada del buscador
google.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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Go gle kubiec guayaquil $ Q E

Q Todos [ Imagenes QMaps B Noticias &) Videos i Mas  Preferencias  Herramientas

a de 26,000 resultados (0.45 segundos)

Guayaquil
kubiec.com/index.php?option=com_content&view=article&id=86&ltemid._. v

Kubiec - Inicio - Empresa - Quienes Somos - Certificados - Productos; Galeria. Obras en Ejecucién
Terminales Terrestres - Centros Comerciales - Residencial

Kubiec — Mas que un buen acero

https://kubiec.com/ Ver fotos B Ver por fuera
Kubiec fabrica soluciones innovadoras, eficientes, confiables y perdurables para la construccidn y la
metalmecanica. Nuestros productos y soluciones son KUBIEC-CONDUIT Perimetral
Contactos - Oportunidades laborales - Cubiertas y Revestimientos - Descargas
sitioweb  Como llegar Guardar

CONTACTOS - Kubiec - Kubiec-conduit 4.2 JHkk - 58 comentarios de Google
https://kubiec.com/contactos/ v Empresa de hierros y aceros en Guayaquil
Unidad Industrial Quito Sur “CONDUIT DEL ECUADOR” Av. Guayanay Nan OE1 - 476 Panamericana
Sur Km 10. Telf: (593) 2-269-1131. Unidad Industrial Direccién: Via Perimetral Km 23.5, Guayaquil

Horario: Cerrado - Horario de apertura: lun. 08:00 ~
Edificio Gye — Kubiec Teléfono: (04) 215-0300
https:i/kubiec.com/proyectos/kubiwall-edificiol ¥

DESCARGAS - CONTACTOS. KUBIWALL. Edificio Gye. Productos. Kubipared. Ciudad. Guayaquil Sugerir una edicién - ; Eres propietario, de esta empresa?
Volver a Obras por Producto - Volver a Obras por Aplicacicn ..

Preguntas y respuestas
Hacer una pregunta

Kubiec en Guavaaquil CUAYAS Ver todas las preguntas (14) -
Figura 43: Posicionamieno de SEO de Kubiec Conduit. Imagen tomada del buscador
google.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

A6. Relacionarse con paginas Web relacionadas con la empresa.

Analizar los sitios de empresas relacionadas al rubro (construcciones,
metalmecéanica) que estén mejor organicamente posicionadas con el fin de obtener buenas
ideas para aplicar en 6el sitio de KUBIEC a nivel de contenido y disefio, es decir,
analizando cuestiones de distribucion de la informacion, funcionalidad, y disefios

agradables a la vista, que atraigan y mantengan a los navegantes dentro del sitio.

A7. Utilizar la herramienta Google Trends.

Con el fin de identificar cuales son las palabras relacionadas al rubro méas buscadas

por las personas en Google. Una vez identificadas aplicarlas dentro del sitio como

palabras claves para lograr un buen posicionamiento cada vez que esas palabras sean

introducidas en los motores de bdsqueda.
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Esta Estrategia debe emplearse continuamente durante los seis meses de
implementacién del Plan de Marketing Digital para la empresa KUBIEC.

Tabla 27: Personalizar pagina web.

Mes 1 2 3 4 5 6

Personalizar
pagina Web
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

En cuanto a Presupuesto mensual, se debe contratar a una persona que se encargue

de la administracion de la pagina Web durante horas laborables.

Tabla 28: Presupuesto.

Canal Opcion Costo mensual Costo total
Web Trabajo del US$ 556.67 US$ 6.680,04
Autoadministrable | disefiador de
multimedia

Elaborado por: Morales , L. & Tumbaco ,Y. (2019)

4.3.4.3. E3. Identificar y analizar las necesidades de los clientes

A8. Aplicar el email marketing

Para que una campafia de email marketing sea efectiva en primer lugar es
fundamental contar con una base de datos actualizada y completa, saber exactamente a
quienes se les estd enviando y con que fin. Ser constantes en el tiempo manteniendo una
estrategia de comunicacion previamente establecida. Cuidar los aspectos relacionados al
disefio, los colores, formas y textos pues deben ser llamativos y efectivos. Ante esta
herramienta se espera reforzar la lealtad y satisfaccion del cliente a través de un trato
cercano y personalizado brindandole informacion util para poder atender plenamente sus
necesidades; como respuesta, se espera aumentar la cantidad de emails leidos en un 20%
y conseguir email clickeados, y, en consecuencia, incrementar las ventas y el trafico hacia
la pagina Web.
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El e-mails debe contar con un asunto interesante que Ilame la atencion del cliente
a leer el contenido , dentro del e-mails el disefio del mensaje debe ser claro, concreto que

se quiera comunicar con las imagenes que lo ilustren.

Figura 44: E-mail.
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

1 dets Q Q QuBuscar documento

BIEC-CONDUIT

s que un buen acero

Figura 45: Catalogos por medio de E-mails

Fuente: www.kubiec Empresa Kubiec

A9. Actualizar la base de datos de clientes.

La primera decision que debe tomar la empresa para aplicar esta estrategia es
actualizar su actual base de datos de clientes, para de esta manera, poder determinar la
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cantidad de contactos con los que se cuenta, ya que con eso se puede establecer la cantidad

de créditos que se necesitan comprar para cada tanda de email a enviar.

Tabla 29 : Base de Datos

Base de Datos (Clientes)

Identificacion
cedula |~ Emnpresa~| Nombres -+ [iN[IGEY ~ [G=vnl 00 ~ [0 o 4 : M Celula -
950258418|nestle Luis Garzon sauces 2346524 (luis.garzon12@hotmail.com 987654321
987453127 |tecniprint Juan Arriola garzota 2213467|Juanarriola23@hotmail.com 976123457,
957618563 |Comandato  |Ana Ladines vergeles 2138395|ana ladinesg@hotmail.com 986756432
978654786|0rve Hogar  |Karen Maranajo  |florida 2634567 |krn_nrnjo3@hotmail.com 987467390)

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

A10. Enviar una cadena de email cada 15 dias.

Cada email se enviard los dias martes o miércoles alrededor del mediodia. Esto se
debe a que las personas destinadas a recibir dicho email por lo general son empleados de
empresas encargados del area de compras que se encuentran en su puesto de trabajo. Los
dias martes y miércoles al medio dia dentro de la rutina laboral son dias activos, estan al
medio de la semana por lo que la actividad laboral esta en pleno funcionamiento y el
email recibido tiene mayores posibilidades de ser leido con atencién.

La tematica de cada email dependera de la actividad mensual que se esté
realizando condicionada por la época estacional, o actividades especificas que surjan,
como por ejemplo el lanzamiento de un nuevo producto, la invitacién a un curso o

jornada, saludo por un dia especial, entre otros.

Se debe culminar con los datos de contacto completos, links hacia la pagina Web
y hacia las redes sociales de KUBIEC, con la finalidad de generar trafico interno.
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Tabla 30: Cronograma.

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4
Acciones LMWIVSDLMMJVS LMWIVSDLMMJVSD
Mail Marketing
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
Tabla 31: Presupuesto.
Canal Opcidn Precio Costo Total
publicacion
Email e-flyer a base de datos (8000 US$240,00 US$2.880,00
Marketing contactos, 2 campanas
mensuales)

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

4.3.4.4. E4. Gestion de redes sociales

Al1l. Para obtener una buena calidad es necesario poseer en las redes sociales establecida

como un disefio como su foto respectiva, e imagen de fondo y colores adecuados de la

empresa.

KUBIEC

MAS QUE UN BUEN ACERO

Figura 46: Logotipo de la empresa.

Fuente: www.kubiec.com Empresa Kubiec
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Al12. Buscar los medios de comunicacion apropiado para promocionar la informacion de
los productos de la empresa.

Se pretende aumentar un 60% la canidad de seguidores , priorizando que sean
clientes actuales , y atrayendo los potenciales, aumentar la interactividad con el publico
para generar un trato personalizado , fidelizando a los clienes en consecuencia generar un

trafico hacia el sitio web y de esa manera aumentar las ventas.

Para aplicar un fan page se decidio hacer 2 publicaciones semanales fijas los dias
martes y viernes 12.00pm por que es un horario con mayor trafico y actividad dentro de

la red por parte del publico.

e Dentro de las publicaciones se postearan: Ofertas, promociones acompariada
por una imagen del producto en cuestion de novedades de productos,
comunicados , noticias interesantes.

e Aumentar la cantidad de seguidores en las redes sociales de la pagina de la
empresa Kubiec Conduit e invitar a personas desde cualquier cuenta de
facebook que ingrese a la pagina

KUBIEC

facebook

KUBIEC

AN

Kubiec - Conduit
nicio

MAS QUE UN BUEN ACERO i s T I oo

Vidzos

Publicaciones ol Kubiec Condit

Figura 47: Fan page de Kubiec Conduit.

Fuente: kubiec.com Cuenta de la empresa Kubiec

Mejorar la pagina de Twitter
e Publicar 3 veces twitt semanales los dias Miercoles , jueves y viernes entre las

11:00-13:00 horas el contenido sera variado entre :
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e Frases de 120 caracteres que llamen la atencion al publico , como ofertas,
promociones, novedades, lanzamiento de un producto e inviaciones de cursos

0 eventos.
e Fotos o imagenes de los productos de los cursos o eventos.
¢ Videos cortos explicando el funcionamiento de los productos.

e Preguntas que inviten a los seguidores a contestar con el objetivo de generar

interactividad.

Wi Sobresosons Q Moo nidar sesine Pa Kubiec Conduit @kubiec - 14 may. v
KUBlEC  Kubiec presentd en la Feria Internacional XII ExpoMinas sus productos
innovadores para el sector minero. g ¥
Conoce més de ellos en @ kubiec.com
\Comact Center; (593) 022 690-061

Fabricamos soluciones innovadoras de acero [
para los proyectos de mayores exigencias

entiempo y calidad. [ e ]

A

egirte

KUBIEC
NASQUE LN BUENACBRO Twests  Sguendo  Seguidors  Megusta
1 452 2
Kubiec Conduit Tweets  Tweetsy respuestas  Multimedia

0:35 54 reproducciones
También te puede gustar 3

Dando una inspeccion al cambio de Cubierta del lado Oeste del Coloso, que se

i Carol Rugel Sono @carolrugelsono - 7 oct. 2016 v
encuentra en su etapa final,. Gracias a Kubiec

Redactar un nuevo Tweet

#kubiteja #kubiec

M = B ©

TN R g
W _ade S
/

Figura 48: Cuenta de twitter.
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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Mejorar la pagina de youtube

e De debe subir 1 video mensualmente y difundirlo a través de Facebook,
twitter y el sitio web dandolo a conocer a su publico objetivo , como también
le pediran a los vendedores que les comenten a los clientes que la empresa
cuenta con videos explicativos cargados en youtube a disposicion de ellos.

= @B YouTube ©

Video Kubiec - Corporativo

2,770 vistas e 13 &gt o ~ COMPARTIR + OGUARDAR

@23 YouTube =~ Buscar

Video Kubiec - Corporativo

2. 771 vistas 1 &gt o ~» COMPARTIR == GUARDAR

Figura 49: Canal de Youtube.
Elaborado por: Morales , L. & Tumbaco, Y. (2019)

Tabla 32: Cronograma.

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4
S|D|LIMM|J|V|S|D|LIMMJ|V|S|D|LIMMJ|V|S D

Acciones

Facebook

Twitter
YouTube
Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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En cuanto al Presupuesto para ejecutar todas estas acciones, se debera contratar a
un e-marketer quien se encargue de gestionar las nuevas redes sociales y pueda responder

todas las inquitudes que hagan las personas por medio de las redes sociales:

Tabla 33: Presupuesto.

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
Canal Opcion V. Unitario Frecuencia Costo Total

Honorarios Mejoramiento US$ 342

e-marketer y gestion de

40 horas/mes US$ 13.680

redes sociales

A 13. Crear en Facebook una tienda (Marketplace) de compra directa y adquisicion de
servicio via mensaje.

T Marketplace L " °

No se encona

on resuiados parz "Kubiec conduit” £ ¢n 120 de 60 kimebos

Aiodos pardas

También e pueden gustar

o N

KUBIEC

MAS QUE UN BUEN ACERO

Figura 50: Marketplace via Facebook.
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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4.3.4.5. E5. Incentivar a los clientes.

Al14. Obsequios

A los clientes fieles y leales con los productos y servicios de la empresa, se les
puede regalar diversos obsequios como camisetas, gorras, esferos, lapices, calendarios,
Ilaveros, etc.

A quienes visitan periddicamente las redes sociales de la empresa,
automaticamente se les generara un ticket electrénico y al final del afio, se realizara un
concurso (mientras méas visitas realiza, mayores posibilidades de ganar tiene) de Kits

promocionales y descuentos en compra de nuevo afio.

g o 4

»‘ l&ﬂ!}
wE "

‘ »oi'\\%\.‘ ".x

o

Figura 51: Obsequios.
Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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Tabla 34: Presupuesto.

Descripcion Unidad Valor Costo total
Boligrafos 500 2.80 1,400
Gorras 500 2.50 1,250
Llaveros 500 2.50 1,250
Camisas 500 3.50 1.750
Total $4,650

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

4.3.5. Recaudos para evitar problemas legales

Los 5 puntos en tener en cuenta para evitar problemas legales son:

Los e-mails tenemos que tenerlos configurados y vinculados a un correo
electronicos insvivucional, de un profesional de gestion de redes, del tipo por
ejemplo de la empresa www.kubiec.com ( nombre de la empresa ).
Las contrasefias es mu importante que los passwords sean verificados por alguien
de la empresa evidentemente pueda ingresar a las paginas de las redes sociales de
la empresa sin problema.
Formalidad contractual que el Profesional de gestion de redes en el area de
marketing digital sea experto de formalizar un contrato por escrito, donde se
expresen las obligaciones , las responsabilidades, los tiempos , que permita que
las paginas de redes sociales sean propiedad de la empresa. Y que no podra
modificar los datos de acceso , excepto por causas fuerza mayor , de acuerdo con
los resposanbles directivos de la empresa.
Material a publicar es preciso que se puedo examinar todo el contenido antes de
que se publicado de ser necesario, facilitar informacién veridica sobre el
contenido que se desea transmitir para que el administrador respete los
liniamientos y no tenga escusa de nada
Asesoramiento profesional que el profesional de gestion de redes en el area de
marketing Digital sea apto de asesorar a la empresa en términos de que se pueda
y que no se pueda , y que no habla mu bien del profesionalismo del que se va a
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contratar , para que maneje la imagen de la marca de la empresa. Temas sensibles
con derecho del autor , tipos de contenidos ,imégenes permitidas, la expresion del
texto , pueden ser movitos de gravedad o talvez no tanto, pero ya sea economica
0 no. Sumando al prestigio de la marca , es mejor prevenir y tener el control de

todos.

4.3.6. Supervision de la respuesta de la publicidad

Es la persona responsable , encargada de la organizacion de los medios
publicitarios, es el profesional de gestion de redes que esta en contacto con la empresa
que se va a difundir , cuales van hacer las promociones , las ofertas , los descuentos , y
que dias vamos a sortear ,la hora, y realizar unen vivo en las redes sociales ya sean en
(Facebook, twitter ,Instagram). Para que los seguidores de las paginas de redes sociales
de la empresa Kubiec Conduit se unan al live para que tenga conocimiento de cuales van
a ser los pasos , y de ese modo sortearemos en vivo. Y si la persona no se encuentra en el
live de las (redes sociales) , la mencionaremos en las paginas para que esa persona se

comiunique con nosotros.

Figura 52: Live en Instagram Faceook.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco, Y. (2019)
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4.3.7. Cronogrma Plan de Accion

Diagrama mensual: Se desarrollo un olan mensual , el cual se repie a lo largo de

6 meses con el fin de alcanzar los resulados:

e Web: el sitio Web de la empresa debe estar siempre disponible, actualizado y
funcionando correctamente.

e Email Marketing: Una campafa de emailing cada quince dias, enviada los dias
miércoles al mediodia aproximadamente.

e Facebook: Ingresar al perfil todos los dias para verificar su movimiento, realizar
acciones concretas dos veces por semana, los dias martes y jueves entre las 11am
y las 13pm. Esos dos dias semanales también se debe dedicar tiempo a analizar
el comportamiento de los seguidores y las repuestas obtenidas por parte de los
mismos antes las acciones realizadas, como también se debe observar las tareas
realizadas por la competencia, su desempefio y los resultados dentro de la red.

e Twitter: realizar tres twitt semanales. Controlando diariamente la respuesta
obtenida por parte de los usarios de la red.

e YouTube: Un video nuevo mensual.

e Regalos, obsequios por medio de la pagina Web: La ultima semana de cada mes,
se debe sortear ,entre los usuarios de las paginas y redes sociales de la empresa,

kits promocionales con el logotipo de la empresa.

Tabla 35: Cronograma de un paln de accion.

. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Acciones

Web

Email marketing
Facebook
Twitter
YouTube
Obsequios

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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4.3.8. Presupuesto de Marketing

Existen diversos métodos para determinar el presupuesto a invertir en un plan de
marketing digital. En este caso se aplico el método denominado “del objetivo y la tarea”.
El mismo consiste en determinar el presupuesto a invertir basandose en los logros que se

desea alcanzar gracias al mismo.

Para ello:
e Se definieron los objetivos especificos del Plan
e Se calculan los costos del desempefio de esas tareas. La suma de estos costos

determina el presupuesto total

Tabla 36: Presupuesto de Marketing.

» Costo
Canal Opcidn
Total

_ Espacio en el servidor para el sitio Web y
Hosting o o $4.500,00
dominio para correo electrénico

Web autoadministrable | Trabajo del disefiador de multimedia $6.680,00

_ _ e-flyer a base de datos (8.000 contactos, 2
Email marketing $2.800,00
campafas mensuales)

Honorarios e-marketer L, . - 13.680,00
Gestion del plan de marketing digital $
Gesion de Redes $600,00
Personal
_ Entrega de kits multiproductos con logo de
Obsequios $4.650,00
la empresa

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)

e Mantener el espacio en la Web para el sitio, y el dominio de correo electrénico
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e Sueldo para el disefior de multimedia, el cual se encargara de que el sitio Web

funcione correctamente y este siempre disponible para los usuarios.

e Enviar dos campafas de e-flyer mensuales. Cada campafia se envia a un

aproximado de 8.000 contactos de la base de datos de clientes.

e Honorarios mensuales para el e-marketer.

e Mantener actualizado el sitio Web cargando los nuevos contenidos

e Desarrollar los disefios para las campafias de email marketing y programar el

envio de los mismos.

e Aplicar las actividades propuestas en las redes sociales: Facebook, Twitter,

YouTube, controlando y analizando permanentemente sus desempefios

Tabla 37: Cronograma de evaluacion y control

CRONOGRAMA DE EVALUACION CONTROL

Detalle Precio Responsa [E|F | M|A|M|J|A|S|O D
ble

Hosting $4.500,00 | Gestion
de Redes

Redes sociales | $1.080,00 | Gestion
de redes

Web $6.680,00 | Gestion

autroadminita de redes

ble

Email 2.800,00 RR.HH

marketing

Honorarios 13.680,00 | Gerencia

marketer

Campafia de | $2.4500,00 | Gestion

marketing de Redes

digital

Telef. Mdviles | $1.700,00 | CompraS
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Persona $7.2000,00 | RR.HH
contratada
Obsequios $4.650,00 | Gerencia
Suminitro  de | $1.000,00 | Compras
oficinas
Telef fijas $1.100,00 | Compras
Camioneta $30.000,00
Escritorios $

2.450,00
Compra  de | $3.500,00 | Compras

computadoras

Total de Inversion

$82.790,00

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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Tabla 38: Gastos.

Presentacion de la propuesta

Contratacion del personal $  7.200,00
Hosting $  4.500,00
Web Autoadminitable $ 6.680,00
Email- Marketing $ 2.800,00
Honorarios Marketer $ 13.680,00
Camprias de Markeing $  2.450,00
Presencia de Redes sociales $  10.000,00
Suministros de oficinas $  1.000,00
Obsequios $  4.650,00
I
N

Compras de computadoras $ 3.500,00
telefonias fijas $ 1.100,00
Camioneta $ 30.000,00
escritorios $  2.450,00
Adquisiciones Moviles $ 1.700,00
$ 38.750,00

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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4.4. Impacto / Producto / Beneficio Obtenido

Se considero que la empresa Kubiec le hace falta publicidad en sus Paginas de
redes sociales , por falta de un profesional de gestion de redes cuyo impacto se genero en
la investigacion como falta de publicidad en sus redes sociales , falta de informacion, falta
de contenido visual sobre los productos de la organizacion. Se quiere demostrar la
importancia de las acciones realizadas y el benefecio que se le han aportado a la

organizacion.

Con esta investigacion se espera que la persona encargada de gestionar las paginas
de redes sociales de la empresa Kubiec Conduit pueda disponer de las herramientas
informaticas como : herramientas de internet, office , correo electronicos. Y otros
conocimiento , habilidades como nocciones de liderazgo , operar todo sobre las
herramientas de publicidad , también se debe controlar los gastos de publicidad realizados
en los medios digitales, y vigilar el reglamento del presupuesto. En el marketing digital
realizado a la empresa Kubiec Conduit hacen referencia a todo el proceso ejecutado |,

tanto técnicos como de formacién y trabjo al cliente.
Impacto social

La presente propuesta cumple con el plan Nacional del Buen Vivir , en relacion al
fortalecimiento de adecuadar contenidos visuales en las paginas de redes sociales de la
empresa Kubiec Conduit con cada estrategia establecida de esa manera generando altas
ventas.

Impacto politico Institucional y capacitacion empresarial

El uso del sistema de informacion nos permite generar nuevos conocimientos

sobre la tecnologia que embarca la publicidad a los usuario de la empresa.
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Beneficios

Permitira contar con una buena gestion de servicio como envios de correos ,
comprobacion de entrega de cotizaciones de cualquier que produco que desee ,
surgerencias, reclamos ortogar garantias. En lo personal como profesional en el area de
Marketing , se ah podido comprobar que el Marketing digital nos ayuda que la empresa
mejore su entorne digital porgque nos genera una accion clara hacia donde nos queremos

enfocar y la forma correcta de conseguirlos es mediante el uso de técnicas y herramientas.

Impacto econémico

La inversion para desarrollar las actividades de un Marketing Digital del presente
trabajo de titulacion es de 82.790,00 lo que se considera un valor factible que puede ser
cubierta por la empresa KUBIEC CONDUIT.
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Figura 53: Impacto Econdmico.

Elaborado por: Morales, L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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Tabla 39: Flujo de Efectivo.

FLUJO DE EFECTIVO

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco, Y. (2019)

Tabla 40 : Analisis Financiero. VAN y TIR

Ingresos de Efectivo
Ventas S S 370.000,00 | S
200.000,00 684.500,00
Salidas de Efectivo
Compras S S 166.500,00 | S
90.000,00 308.025,00
Actividades de Marketing
Contratacion de Personal S 7.200,00 S 7.560,00 S 7.938,00
Suministros de oficina S 1.000,00 S 1.050,00 S 1.102,50
Hosting S 4.500,00 | S 4.725,00 S 4.961,25
web Autoadminitable S 6.680,00 | S 7.014,00 S 7.364,70
Email- Marketing S 2.800,00 S 2.940,00 S 3.087,00
Honorarios Marketer S 13.680,00 | S 14.364,00 S 15.082,20
Campafia de Marketing digital S 2450,00 | § 2.572,50 S 2.701,13
Presencia de Redes sociales S 1.080,00 | S 1.134,00 S 1.190,70
Obsequios S  4.650,00 S 4.882,50 S 5.126,63
Total actividades S 44.040,00 S 46.242,00 S 48.554,10
Sub-Total S 65.960,00 S 157.258,00 $327.920,90
Gastos S 18.000,00 | $ 33.300,00 S 61.605,00
Administrativos/Financieros
Gastos de Ventas S 30.000,00 S 55.500,00 $102.675,00
Flujo neto $(82.790,000) S 17.960,00 S  68.458,00 $163.640,90

Tasa de descuento 25%
Inversion $82.790,00
VAN $47.340,21
TIR 56%

Elaborado por: Morales ,L. & Tumbaco ,Y. (2019)
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CONCLUSIONES

Se considera que los seguidores de las redes sociales como Facebook de la
empresa KUBIEC CONDUIT son pocos a consideracion de los 5 afios atras que
tiene la empresa en funcionamiento , no lo manejaba una sola persona, sino varias
no tenia un control , a pesar de las personas encargadas realicen contenidos

visuales no alcanzaban el impacto adecuado.

El servicio de un gestion de redes mejorara la relacion con los clientes a traves de
beneficios continuos como: correos de informacion de la empresa , confirmacion
de entrega , descuentos, promociones , ofertas , sorteos mediante las redes
sociales.

Se selecciond los medios digitales mas adecuados y con mayor frecuencia de uso
en las redes sociales por parte de los usuarios los medios digitales son Facebook,

Instagram , twitter.

El desarrollo de un buen marketing digital tiene como herramienta fundamental
la ejecucion de un profesional de gestion de redes desde algo muy simple enviar
un correo electrénico o algo mas complejo como videos que llamen la atencion al

cliente.

Es necesario mejorar un contenido visual , interactivo que llame la atencion del

cliente

Los clientes cada dia son mas exigentes en los productos o servicio que ofrece la
empresa , la propuesta deber estar claramene formulada referida a la atencion de
las necesidades de ellos bien identifiada , de esa manera los clientes se sentiran

interesados porque entenderan que la ofertas o promociones se dirige a ellos.
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Hoy en dia las organizaciones pasan de asignar a sus clientes el mando de tener
siempre la razon , a ser una experiencia Unica con la marca de la empresa Kubiec

Conduit ,eso se pretende para una buena fidelizacion .

Ser constante e innovador es importante porque un ciclo de vida de un producto
es corto por lo que es imprescindible innovar y lanzar continuamente nuevos

productos

Estar siempre atento al mercado , poder adaptarnos rapidamente a los cambios ,
reaccionar ante un problema o amanezas que tengamos en la empresa.

La calidad total de un producto o servicio es contar con buenas caracteristicas
que sastifagan las expectativas de los consumidores , es decir, la calidad debe
estar presente en todos los aspectos de la organizacion.

La tecnologia juega un papel muy importante en el ambito laboral. A nivel

empresarial porque se ah transformado en una herramiental Util que genera una

rentabilidad de beneficios para la empresa

Mejorar la comunicacion con los clientes via online.
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RECOMENDACIONES

Mantener reuniones periédicamente con el personal para presentar resultados de

las acciones de la sastifaccion de los clientes.

Se recomienda potencializar los medios digitles , sus publicaciones , sus
contenidos visuales relacionado por ADS especialmente para la red social de
Facebook ya que es la red mas social que todos utilizan con el objetivo que todo

el contenido sea viral y mejorar la afluencia de la empresa KUBIEC CONDUIT

Se recomienda que la empresa Kubiec Conduit utilize el medio digital porque es
el mas visitado segun las investigaciones realizadas que son las redes sociales ,

aplicacion Facebook e Instagram.

Se recomienda mejorar la relacién entre colaboradores en cuanto a la

comunicacioén entre ellos.

De los resultados obtenidos de las encuestas se conocio que un factor que influye

a la compra es no conocer la empresa ni que productos se ofrecen.

Generar actividades online como las ofertas , promociones , descuentos , sorteos
es recomendable por que a y uda a que las cuentas de la empresa KUBIEC

CONDUIT tengan mayor visibilidad por partes de los usuarios.

Se recomienda mejorar el catalago con variedad de fotografias , videos con
modelo interatcivo que se ofrece en la empresa KUBIEC CONDUIT con sus

respectivos precios por medio de redes sociales.
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e Se recomienda evaluar la adquisicion de las herramientas digitales para obtener
un mejor control de las adquisiciones de las redes sociales , herramientas office ,

las visitas de los seguidores cumplimientos.

e Se sugiere crear un blog con articulos de contenidos informativos, sobre lo que
ofrece la empresa Kubiec Conduit de productos de aceros , las vivencias del

cliente después de adquirir los productos de la empresa.

e Se recomienda realizar encuestas en lineas por medio de las redes sociales , de
esta manera, medir la efectividad de la ejecucion de las actividades del Marketing
como son planteadas en el proyecto , o para tener otro tipo de informacion.
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ANEXOS

Anexo 1
Articulo 3 Ley Orgéanica de Comunicacion
TITULO |
Disposiciones preliminares y definiciones

Art.- 3.- Contenido comunicacional.- Para los efectos de esta ley, se entendera por
contenido todo tipo de informacion u opinion que se produzca, reciba, difunda e
intercambie a traves 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) 146

Articulo 4 Ley Organica de Comunicacién

Art. 4.- Contenidos personales en internet.- Esta ley no regula la informacion u opinion
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 través del internet.
Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 --
Martes 25 de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

Articulo 69 Ley Orgénica de Comunicacion

Sistema de Comunicacion Social

CAPITULO Il

De la institucionalidad para la Regulacion y el Control

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 difusion de
publicidad engafiosa.
Ley Organica de Comunicacion Social. Tercer Suplemento — Registro Oficial N° 22 --
Martes 25 de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)
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Articulo 1 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 electronicos, a través
de redes de informacion, incluido el comercio electronico 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)

Articulo 5 Ley de Comercio Electronico

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, sera
sancionada conforme a lo dispuesto en esta Ley y deméas normas que rigen la materia.
Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos. Ley No. 2002-
67 (Congreso Nacional, 2015)

Art. 10.- Las aportaciones de bienes se entenderan traslativas de dominio.

El riesgo de la cosa serd de cargo de la compafiia desde la fecha en que se le haga la
entrega respectiva. Si para la transferencia de los bienes fuere necesaria la inscripcion en
el Registro de la Propiedad, ésta se har& 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 Compaiiias, o del Juez, segun 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 compariia 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
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Anexo 2

Encuestas

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil ;ﬁlw

A 4

FACULTAD
ADMINISTRACION

Carrera de Mercadotecnia

Agradecemos

Por concedernos su tiempo para completar esa encuesta

1. Cuéando usted adquiere materiales de metalmecanica, se dirige a:

Empresas especializadas en metallrgico

Talleres artesanales

Pymes dedicadas al sector metalirgico

2. De las empresas que a continuacién se detalla, ¢En cuales de ellas ha
realizado su ultima compra?

Adelca S.A

NovaCero S.A

Ipac S.A

Andec S.A

Mega Hierro S.A

Kubiec Condui \

Dipac S.A
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3. ¢Con que frecuencia usted adquiere productos de metalmecanica?

Diariamente

Semanal

Quincenal

Mensual

Anual

4. Al momento de adquirir productos metalmecanica, ¢Usted ha recibido
asesoria e informacion pertinente de cada uno de ellos?

Siempre

Casi siempre

A veces

Poco

Muy poco

5. ¢Cuél es el medio de comunicacién por el cual usted ha visualizado

informacidn de los diversos productos y marcas que existen en el mercado?

Television nacional

Prensa escrita

Internet

Vallas publicitarias
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6. De las siguientes redes sociales indique el orden de importancia que tiene
para usted. (considerando 1 como menos importante y 5 como muy
importante).

Rango 1 2| 3] 4 5
Facebook
Twitter
Google Plus
LinkedIn
Instagram

7. ¢Qué tipo de dispositivos utiliza para mantener contacto con clientes o
proveedores?

WhatsApp

Paginas web de la empresa

Correo electronico

Teléfono fija o celular

8. ¢Estaria usted de acuerdo en adquirir insumos de acero a traves de internet?

Totalmente acuerdo

De acuerdo

Indiferente

Desacuerdo

Totalmente desacuerdo
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9. Por lo general usted adquiere sus productos con:

Tarjeta de debito

Tarjeta de crédito

Efectivo

Depositos

Cheque

transferencias bancarias

10. El factor que mas influye en su decisién de compra es (pregunta de opcion

multiple):

Descuentos

Ofertas

Promociones

Calidad

Precio

Atencién al cliente

Variedad de productos

Confianza con la marca
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11. (Conoce usted de los medios digitales que tiene la empresa KUBIET-

CONDIUT para mantener contacto con usted?

Si

no

12. ¢ Estaria usted de acuerdo en que la empresa KUBIET-CONDIUT le envié
informacidn sobre sus productos metalmecanicos y promociones, mediante
correo electronico o WhatsApp u otra herramienta digital?

Totalmente acuerdo

De acuerdo

Indiferente

Desacuerdo

Totalmente desacuerdo
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Anexo 3

hv.!ﬁl Rosultados
25013 100,617 98,530 81,24
% crecimbenio £1% 1B% 2% $0.4%)|
MARGEM ERLUTD (%) Pl 4% 17 0%
MDA OPERATIVO" (irechoye en gastios adminsiraives paricipacion empleados | 15012 11,304 7614 8,502
155% 11.3% 7% $0.4%|
15013 11,364 TE4 B.503
15.5%: 11.3% 7.T% 4%
EBIT OPERATVD (incluye e gasins adminisirabxs Knem 125 2593 0] 7192
GEN EEIT H130% S.5% B.3% BE%|
Gasio Financiens dal period -2 785 3440 4088 -2, 364
-2385 1,48 -1.066 ad
753 5102 ] 43I
7,380 1124 1282 763
18521 0, 19282 na
45685 47,522 45377 T,
19,425 19,006 24260 0,
41151 52316 44560
17307 12,319 11.004 17,981
42881 43497 46,938 3
b Tangible 41978 43,078 46517 £
Flujo da Caja
oA OPERATIVD 15012 11,34 TEWM £, 502
i~} Gasto Firanciers el perido -2 785 3440 4088 -2 364
[} Impues o 3 la renta ol perinds 2,385 -1, 40 1,066 -8
[~} Dividendios ™ preferenies” pagados en & periodofingreso marual dierenciando de tolal div pagadas Q o 0 O
FFD de loredns - furids fow from 1 2841 B 405 2480 EREN
{-) Variecion Capital de Trabag 11185 -4, 050 11,335 4,61
CFD (ufo de caja operative - cash fiow from operalions) -1,345 2,35 13,784 D,Ba
| i+] ingresos no operaiivos que impliguen o 3 130 2404 azs|
|- egresos o opdratheng qus mpligusn flis o 2T -3dh -2
i#] -] Musies no operalivos que no impioan T x] 1] a o
(=) divdendos. iotales pagados a kos aocionisias en o perindo -1678 420 a -2 500
I} Insersiin on Acthee Fios (CAPEX) -TEIT -14, BEE -2088 -2H3
[~} Acihos Diferidos, Inlangbies y oros ] 554 -2 686 55T
{FCF] Flujo de: Caja Libre (fnee cash fow) -07iz 16,939 11,248 5
Marien de Flujo de Caja Libre % 11.1% -16.8% 11.4% &
WARIAC DM NETA DELIDA FINANCERA 15821 11,168 -T. 348 4,
OTROE FINSNCIMENTO BETOD =58 22 -1536 ﬂ%
OTRAS NVEREIDMEE METD o] A 4
WARIACIDMN NETA DE CAPITAL O APDRTES o o o é
WARIACION META DE CALA Y EQUNALENTES ENEL PERIDDD 5052 5,256 05 -
SALDD DE CAILY EQUNALENTES AL COMENID DEL PERIDDO [BALANCE] 3y 7,350 1,122 537
L
FOv+-carges fjos/carmos fosiiniereses periodo+ouot leasing) Sedbdidad ranciralk) 454 256 150 330
53 an 1.88 360
%] ax 188 350
Ceisda Finarciera Tolal AJUETADAEETDA o ESITDAR OPERATWONE] Arual - Redbilidad Snanciera L 4.50 53 25T
Ceiada Finarciera Tolal AJUETADA NETA EBITDA o EBTOAR OPERATVO () Anual- fesididad fnancier 244 4.49 574 259
|Daeiada Finaroiera Tolal AJUSTADA { Capitaliz ackdn (%) 5% 5% 4% B
Fresianya CASH +FRODada Finand iera de Cono Plars (X5 Anual 040 on (] 040
ICF Dvdeuda Tnanciera de coro plazo [x) Anaal $005) 0.08 0.4 0.7%
CASH+ de Libre | Disda Finarckera Coro: Plazo: (k] Al 044y (055 0.3 o4
&n CASH+ineas de onddin s ponibies iy com promesizs + Fluo de Caja Libee /' Deuda Firanciera
Plazo Nesibiidad narcier, {143 [0L55] 0.3 LS
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Resumen da Resultados

entas 2041 TAD40 THHZ BB 5IBOT
% crecimientn 14.7% 28% 0% 4%  47.2%
WMARGEM BRUTO (%] 1% Mk 4%  WT% 198%

EBITOA DFERATNVG? (incluye en gasios administraives paricipacion empleados | e 8,508 GO  BSE G538

MAREEN EBITONA (%) 15.7% 1% P 4% 130N
EBITOAR DFERATNVD & admin raths idn em MEE 8,508 GO  BGI3 G598

MAREEN EBITOAR (%) 15.7% 1% 7% 4% 10k
EEBIT GIPERATIVD [incisye &n admirks Taives em 2436 7.1z BME 71 GA43

MAREEN EBIT (%) 13.7% 104% GE%  BER 114N
Gasio Financiern dd periodo 493 2272 2EH 236 .1ng|

Impiesios a la renta 25 ERES T [i

UTLOAD HETA [T 4738 FRE - B

Resumen Balance

Caja y Equvalonies de Caja 5043 ™

Cusnias por Cobrar Comenciaies 15217 15550

Inventarios .20 350

Cusnias por Pagar Provesdons 14015 11352

Deuda Fnanciera Tokd 28 BAT WG

it Fasivs 12,58 235

Fatriminio 8501 351

Parimanio Tangie pafr e b1

Resumen Fliujo de Caja

EBITOA DFERATIG 10,881 B8
-} Gasto Financiern del perioda 4,93 2272
I} Imgusio & la renta def periodo 825 ERES
-} Dbvidiandoss * - en o miarial diererciands de folal dv 0 ] [i

FFO (lujo de iondos cpeaiv - funds fow fom operations) 7218 5140 I8 5T 555
-} Wananitn Capial de Trabao 10,006 ERE] B3I 419 8158

CFO (fufo de oa operaive - cash fow from openations) 2,78 3551 10860 SEI6 2557
+ o im 16 515 Z116 425 148
|-} egrescs na cpertivs que implguen fuo ] ] T 21 [i

| [#]|-] Apsstes o operaives gue no impban fuo a L 1 a [
|-} dvaderidos iolabes pagados a ks acclonisias en o periodo Fr FET 0 2500 -6
-} Iweersidin en Actives Fiios [CAPEX) 5,76 43754 ABH 283 2044
|-} Activus Diloricos, Inangities y olres T4 EE 738 55T 5

(FCF) Flupo e Caja Libre {free cast flow) BEBS  I15E 10635 536G 4742
Margen de Fuo d= Caja Liee % A21% AB1% Wi GE%  -B3W
VARIACION BETA DEUDA FRANC R, 13,082 377 BA60 545 5;@‘
OTROS FRANCIGMENTD NETD -BE ] -1,038 [T
OTRAS BAVERSIDHES METO ] 158 a 0 70§
VARICION NETA DE CAPITAL O APCRTES ] ] [ [} [}
VARIACION HETA DE CAJAY EQUNALENTES EN EL FERIODD 3547 4272 | 85 405
SALO0 DE G Y EQUMALENTES AL COMENZD DEL PERIDDD (BALANCE 1,465 5013 T4 gar 753

Indicacons

FFO+angos fhosicargos fjos{intersses penodocuota leasing) Sedblidad fnanciera) am k¥ 197 33 &6l

EBMTDARIC inanciern y oucta leasing del i BT A7 3 260 &q

EBITOA | Gasio Firancisn: del pericdo (1] BT im z3 160 B

Dewda Financiera Toied AMFSTADA EBITDA o EEITDWR OFERATAV(x) Anual - besibiidad franciera 263 444 476 3ET 24

Dewda Fnanciera Tolal ALFSTADA NETA EEITDA o EBITDAR OFERATVO[x) _Anuai- fesdbilidad Ananciera 217 436 4@ 2% 2

Dewda Fnanciera ot AAFSTADA | Capsalzacion (%) Er Bi% &% 0 Fho 4w

Resenva CASH +FFODeuda Franciem de Coro Flazo (¥ Anual [E 022 013 040 DA

CFOideuda firanciera de coro plazo x) Anal 015 017 [FEE T T

Resenva CASH + Flujt de Caja Liee ! Deuda Financiera Corto Plazo (x) Aual .48 5] % 04 (135

Rizsena an CASH+Insas de crédio dis ponibies y oompeom edas + Flujo de Caja Litee / Deida Firancisn

Corio Plazo {x) Amak fiedbikdad franciem) .48 5] s 04 (e
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