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RESUMEN:
Alaneramedia es una productora audiovisual, se preocupa por sus clientes y sus marcas,

adaptando ideas, creando una vision y a su vez historias. Su slogan es ‘“creemos y
creamos”. Lleva en el mercado desde septiembre del 2018, es decir, lleva 3 afos
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digital, foto manipulacion; en cuanto al problema central de esta microempresa es el
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todo en el ambito de producciones audiovisuales. Se realizd una investigacion cuyo
propdsito fue realizar estrategias de branding corporativo para el posicionamiento de la
misma. Lo cual se aplicaron los métodos inductivo, deductivo y descriptivo y una

investigacion exploratoria. Ademas, se utilizaron los instrumentos de encuesta y




entrevista, lo cual la encuesta fue dirigida a los posibles clientes es decir a los empresarios

con la finalidad de conocer la percepcion de los usuarios de produccién audiovisual y la

entrevista fue dirigida al director ejecutivo con el objetivo de conocer la situacion interna

y externa de la productora Por esta razén, la investigacion pretende poner en practica el

Branding corporativo debido a que nos permite comunicar lo que la productora ofrece a

los clientes y ademas proponer una identidad visual solida mediante elementos de colores,

tipografia ya que esto permitira posicionarla en la mente del consumidor, dando asi una

marca poderosa con estrategias y herramientas de marketing.
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INTRODUCCION

El proyecto de investigacion hace referencia a la productora audiovisual Alaneramedia la cual
se preocupa por sus clientes y sus marcas, adaptando ideas, creando una vision y a su vez
historias. El slogan es “creemos y creamos”; en el mercado ya lleva aproximadamente 3 afios
desde septiembre del 2018. Entre las especialidades de ellos, incluye produccién de video,
fotografia digital, foto manipulacion avanzada, manejo de redes sociales, disefio gréfico. Sin
embargo, la productora no es muy competitiva con relacion a las deméas productoras, debido a
que existe un desconocimiento de marca por una limitada promocion y publicidad en su pagina
web como en sus redes sociales y esto no le ayuda a tener notoriedad y visibilidad, provocando
pocas Vvisitas en su pagina web; por otro lado el insuficiente manejo de las redes sociales es
causada por la ausencia de capacitaciones, ya que dentro de la productora existe personal que
no tiene el conocimiento técnico para estar en la area de manejo social media dando asi un
trabajo poco profesional y que los posibles clientes no tengan confianza en los servicios que

brinda.

Por esta razén, el objetivo principal esta enfocado en hacer conocer y extender la productora
para que de esta manera sea conocida en el mercado y sobre todo en el &mbito de producciones
audiovisuales teniendo un mayor crecimiento en las ventas a mediano plazo, a su vez, la cual
beneficiara a los accionistas porque la empresa crecerd generando mas ventas, desarrollar

nuevos negocios rentables e incrementar el rendimiento sobre la inversion realizada.

Por ende, se planted realizar estrategias de branding corporativo ya que ayudard a la
construccién de la marca que sea poderosa y positiva, es decir, que sea conocida por el logo,
slogan, atributo y la imagen que da la productora hacia los posibles clientes, asi como también
para obtener una mayor visualizacion en sus redes sociales a través de contenido interactivo
que llamen la atencién de los nuevos prospectos. Recalcando que, dentro de la propuesta
incluye la elaboracién de infografias para sus redes sociales, videos promocionales y tacticas

para la captacion de nuevos prospectos.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema
Branding para el posicionamiento de la productora audiovisual AlaneraMedia, sector

Norte, ciudad Guayaquil.

1.2 Planteamiento del Problema

AlaneraMedia es una productora audiovisual, se preocupa por sus clientes y sus marcas,
adaptando ideas, creando una vision y a su vez historias. Su slogan es “creemos y creamos”.
Lleva en el mercado desde septiembre del 2018. Entre las especialidades de ellos, incluyen
produccidn de video, fotografia digital, foto manipulacion avanzada, manejo de redes sociales,

disefio gréafico.

Actualmente hay un desconocimiento de la productora audiovisual debido que existe
limitada promocion y publicidad en su pagina web, por ende, no genera visibilidad y
notoriedad, dificultando su ubicacidn en internet por lo tanto tiene pocas visitas y esto genera
bajas ventas lo que conlleva a que los clientes y prospectos no cuenten con una busqueda
satisfactoria impidiendo a que se efectlen las ventas.

Por otro lado, el insuficiente manejo de las redes sociales se da por la ausencia de
capacitacion, ya que existen personas que no tienen el conocimiento técnico del manejo de los
medios sociales, dando como resultado un trabajo poco profesional haciendo que la reputacion

de la marca no sea la adecuada y los clientes potenciales tengan desconfianza en su servicio.

La ausencia de la promocion de los trabajos fotograficos en la pagina web limita a la
empresa al no contar con un portafolio de fotografia, en estos portafolios se retribuye la
originalidad y la creatividad, estos pueden servir como testimonial de su trabajo realizado de
fotografia por consiguiente si no exponen su trabajo fotografico no podran observar la calidad
de los videos reels de proyectos audiovisuales y esto genera una deficiente interaccion con los

clientes.

Si este proyecto no se logra desarrollar la aplicacion del branding en la productora audiovisual

AlaneraMedia se dificultara su crecimiento, sus ventas seguiran bajas con una limitada



promocion y publicidad que, finalmente da como resultado el desconocimiento de la marca, sin
embargo, si se toman las medidas adecuadas para resolver el problema principal de la
productora audiovisual, entonces se lograra mejorar el posicionamiento de la marca por lo que
se incrementard las ventas. Ademas, se hara conocida su marca y, por ende, se podra extender
y ubicar en la mente del consumidor como su primera opcion, se podrd aprovechar otras

oportunidades de negocio lo que incrementara el margen de rentabilidad.

AlaneraMedia tiene la necesidad de colaborar para con otras empresas, las cuales la
contratan para comunicar sus ideas por medio de imagenes o sonidos, precisamente en redes
sociales, paginas web, entre otros medios. Actualmente, las productoras audiovisuales tienen
una gran oportunidad en el mercado debido a que la mayoria de los usuarios optan por observar

y escuchar algo, a que tener que leer o investigar.

Se analizaran tres herramientas importantes del marketing con el fin de aplicar las
actividades adecuadas para que la marca se posicione como primera opcion en la mente de los
clientes potenciales; el marketing de contenidos, el cual ayuda a las empresas a crear contenidos
interesantes y atractivos para los prospectos clientes y de esta manera atraerlos y conocer mas
sobre ellos, marketing estratégico que ayuda a las empresas analizar el mercado con el objetivo
de conocer si se tiene la oportunidad en el mercado para lanzar ese producto y por dltimo el
Branding la herramienta que ayudara para la construccion de la marca AlaneraMedia ya que
necesita de inmediato una identidad propia para ser conocida por los clientes potenciales en

redes sociales y ubicado en la mente del consumidor.

1.3 Formulacion del Problema
¢Como el Branding influye en el posicionamiento de la productora audiovisual

AlaneraMedia?

1.4 Sistematizacion del Problema
. ¢Cuales son los gustos y preferencias de los clientes potenciales que inciden en la
decision de compra de la productora audiovisual AlaneraMedia?
. ¢Cual es la propuesta de valor de la productora audiovisual para su
posicionamiento?
. ¢Cuales son las promociones mas atractivas de la productora audiovisual para los

clientes potenciales?



. ¢Cuales son los medios de comunicacion mas frecuentados por los clientes

potenciales para informarse sobre las promociones de la productora audiovisual?

1.5 Objetivo General
Establecer el Branding para el posicionamiento de la productora audiovisual

AlaneraMedia, sector Norte, ciudad Guayaquil.

1.6 Objetivos Especificos

. Analizar gustos y preferencias de los clientes potenciales que inciden en la decision
de compra de la productora audiovisual AlaneraMedia.

. Determinar la propuesta de valor de la productora audiovisual para su
posicionamiento.

. Identificar las promociones mas atractivas de la productora audiovisual para los
clientes potenciales.

. Seleccionar medios de comunicacion mas frecuentados por los clientes potenciales

para informarse sobre las promociones de la productora audiovisual.

1.7 Justificacion

El presente estudio apunta a beneficiar a la productora audiovisual AlaneraMedia ya
que podré gozar con una imagen renovada y reconocida por los posibles clientes por medio de
la elaboracién de branding que ayudaré a la construccion de su marca, es decir, hacer que el
cliente conozca la marca AlaneraMedia ya sea por el sello, logotipo, la cultura, atributos y la
imagen que tiene esta empresa. Otro beneficio, permitira posicionar la marca en el mercado
generando un incremento en las ventas y por lo tanto crecera en el negocio por medio de

referencias.

Por otro lado, dicho estudio ayudara a especificar quienes son y hacia dénde se dirige
la empresa para que de este modo el posible cliente tenga una mejor percepcion de la empresa,
lo que se quiere resolver con el branding es hacer conocida la marca, extenderla y ubicarla en
la mente del consumidor cuando estos clientes piensen en una “productora audiovisual™ su
primera opcion sea AlaneraMedia resaltando los valores, la credibilidad y fortaleciendo la
identidad corporativa de la marca.



Por consiguiente, ayudara al personal a tener un nivel de capacitacion adecuado para
que realicen los trabajos de manera productiva y efectiva. Esta herramienta propondra realizar
el reconocimiento de la marca otorgando credibilidad logrando que los clientes confien y
consideren que la productora audiovisual serd la Unica opcidon en brindar soluciones
inteligentes, servicio con una alta calidad y a su vez los fondos oportunos para que las

producciones audiovisuales tengan éxito.

Los objetivos que se lograran como productora audiovisual serdn comunicar los
mensajes emitidos por las empresas con efectividad empleando métodos modernos, brindar
soluciones integrales en cada uno de los proyectos audiovisuales que dispone la empresay, por
altimo, considerar las ideas que tienen las empresas para la incorporacion de produccién
audiovisual con la finalidad de promocionar sus productos sugiriendo estrategias para el

proceso de comunicacion.

El objetivo principal que se desea es hacer crecer y extender laempresa lo cual permitira
que esta sea conocida en el mercado teniendo un mayor crecimiento en las ventas a mediano
plazo, a su vez, beneficiara a los accionistas porque la empresa crecera de tal forma que puede
generar mas ventas, desarrollar nuevos negocios rentables e incrementar el rendimiento sobre

la inversion realizada.

1.8 Delimitacion del Problema

AlaneraMedia es productora audiovisual que se preocupa por lo clientes, consta de
equipos de produccidn de videos, fotografia digital, foto manipulacion. Para el desarrollo del
proyecto se establecerd Branding para el conocimiento de esta marca; el periodo de tiempo de
duracion seré el primer semestre del afio 2020. El segmento al cual se enfocara la investigacion
serd a las microempresas ubicadas en el sector norte de la ciudad de Guayaquil ya que son
compafiias que se forman con mayor facilidad, ofrecen calidad, precios adecuados y constan
con una excelente atencion generando mayor utilidad permitiendo que la microempresa siga

creciendo.

El siguiente trabajo de investigacion se enfocara en la aplicacion del Branding, como
parte esencial en la empresa ya que esta relacionado con la cultura, los valores e imagen que

tiene la marca hacia los clientes, el objetivo principal que tiene esta herramienta es la



construccién de una marca, hacer que los clientes la reconozcan la marca ya sea por su logotipo,
sello, isotopo, imagen, ademas de esto si los clientes encuentran esa marca como la Gnica que
puede satisfacer sus necesidades, es decir si ellos tienen una expectativa buena hacia la marca
debe ser cumplida.

1.9 Hipdtesis o Idea a Defender
Si se establece el Branding entonces se posicionard la productora audiovisual
AlaneraMedia, sector Norte, ciudad Guayaquil.

1.10 Linea de Investigacién Institucional/Facultad.

Este proyecto de investigacion tiene concordancia con la linea de investigacion de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, que se refiere a: Desarrollo estratégico
empresarial y emprendimiento sustentables y en cuanto a la linea de investigacion de la
facultad: Marketing, comercio y negocios locales. Esta linea de investigacion aporta mucho al
proyecto ya que AlaneraMedia es una microempresa que ya lleva mas de un afio en el mercado
y esta necesita un reconocimiento de marca, es por eso que antes de comenzar con el Branding
se necesita desarrollar la parte interna como es su mision, vision, logotipo, imagen corporativa
para que de este modo la productora audiovisual AlaneraMedia pueda tener mayores clientes

potenciales y se conviertan en clientes cautivos.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 Marco Tedrico
2.1.1 Antecedentes Referenciales

Para la elaboracion del siguiente trabajo de titulacion se efectuaron distintas
investigaciones enfocadas a tesis, blogs virtuales y sitios web, con la finalidad de recabar
informacion referente al estudio, lo cual ayudara de manera positiva al proyecto, a su vez
permitird a la productora audiovisual a escoger las mejores decisiones desarrollando estrategias
que permitan el éxito de la empresa.

Segin (EVFILMS, 2019), Una productora audiovisual es una empresa encargada de la
elaboracion de contenidos de videos a través de la captura de imagenes en movimiento o
sucesion de fijas con distintos efectos que generen la animacion. El formato video es muy
utilizado en una amplia variedad de aplicaciones. Entre los méas destacados son la produccion
de television, spots publicitarios, grabaciones en bodas, comuniones y bautizos, etc. Pero
centrado en el &mbito empresarial, son ideales para usar de manera corporativa en eventos,
presentacion de productos, en conferencias, para dotar de contenidos los nuevos canales

digitales y las redes sociales.

Dado un punto de vista se concluye que las productoras otorgan las bases fisicas para
la realizacion de artes escénicas, cine, television, radio y video; esto resulta ser la combinacion
de distintas necesidades tales como: industriales, comerciales, culturales, etc. Méas alla de
aquellas necesidades, hay una parte importante que es la inversion de capital, a su vez una
combinacion de trabajos y recursos técnicos y finalmente un plan organizativo, el cual se
precisa: ¢Qué se grabara?, ;Quién estara presente en la grabacién?, ¢ Cuanto durara? Y un sin
namero de cuestiones que implica mucha creatividad, sin embargo, el realizador, el cual es el
encargado de toda la produccion usara tanto su creatividad, asi como su expresividad dentro de

los limites asignados.

De la misma manera (EVFILMS, 2019) expone que las productoras audiovisuales deben

constar con tres etapas para obtener productos de calidad y a su vez profesional.



Preproduccion: es el periodo esencial que define a una productora audiovisual que es. En esta
también se concreta los presupuestos, los medios, los profesionales involucrados, asi como

también el espacio y la localidad.

Produccion: la fase de produccion consiste en la reunion de todo el equipo técnico y actores

para llevar a cabo la grabacion segun el plan de rodaje previamente fijado.

Postproduccidn: en esta ultima fase se selecciona el material grabado, el cual consiste en elegir

las tomas que serviran para la edicién y montaje de la obra.

Se puede revisar, (JARA TUMBACO, 2012), en su trabajo de titulacion de la Universidad de
Guayaquil “Proyecto para la creacién de una productora de audio & video” cuyo objetivo
general fue: “Crear una productora de audio y video para los estudiantes de la Facultad de

Comunicacion Social” (pag. 6).

La autora expone que la creacion de la productora se da con la finalidad de ofrecer una
alternativa en servicios, bajo la modalidad de un método de venta distinto, el cual lo obtendran
los estudiantes de FACSO, asi como también personas de clase media y zonas populares.
Ademas, define que el servicio que ella ofrecera consistira en la edicion de trabajos de audio y
video, bajo la utilizacién de programas como Adobe Audition y Adobe Premier.

Por otra parte (Capilla Salazar, 2013, p4g. 7) en su trabajo de titulacion “Proyecto para la
produccion y comercializacion de productos audiovisuales en la ciudad de Quito” de la
Universidad Politécnica Salesiana- Sede Quito, el cual tratd6 como objetivo general “Estructurar
el mecanismo que garantice la aplicabilidad de los procesos de produccién y comercializacion
de productos audiovisuales en la ciudad de Quito” define que, estos procesos de produccién se
los conoce como procesos colectivos, es decir, que si cualquiera de las piezas que conforman
esta maquina llegan a fallar o no estan al nivel de los demas, todo el esfuerzo generado seria

en vano.

Para el autor, estructurar el mecanismo, significa que, en esta actividad existen personas
involucradas, pero a su vez con distintos funciones y grados de responsabilidad, sin embargo,
son complementarias. De la misma manera, estas funciones deben tener sincronizacion y una

excelente comunicacion porque asi se podra realizar un buen trabajo. También es importante



recalcar, que las personas involucradas en los diferentes departamentos estén altamente
calificadas para desempefiar dichas funciones y asi no se vea afectado el proceso de produccion

de productos audiovisuales.

Para dicho autor existen estrategias practicas para la comercializacion de productos
audiovisuales como es la estrategia genética por diferenciacion por valor ya que no se enfocara
en los precios sino en el valor que tienen cada uno de los productos comunicacionales, esto es,
el aspecto creativo que es algo intangible, sin embargo, tendran la percepcion de que han
pagado por un servicio de calidad y efectivo. Otra estrategia que menciona es la diferenciacion
por innovacion porque en el campo comunicacional se debe estar en constante innovacién para
captar al mejor talento humano del mercado. Por lo consiguiente, en su estrategia de
posicionamiento considera a la empresa como un proveedor lo cual ha determinado la brecha
del disefio y estandares de servicio como factores principales para asi posicionar a la empresa
en el mercado, no obstante, consideré ademas, el planteamiento de Porter el cual hace
referencia a que los negocios se pueden quedar atrapados a la mitad o tener un posicionamiento
a la mitad y esto, les resultard una gran desventaja al momento de competir con empresas que

tengan una buena estrategia de diferenciacion o una en liderazgo en costos.

En otro caso (Herrera Plata, 2018, pag. 10) en su tesis “Estudio de factibilidad para la creacion
de una productora audiovisual en la ciudad de Cucuta norte de Santander” de la Universidad
Libre Seccional Cucuta, en donde plante6 como objetivo general “Elaborar un estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa productora audiovisual en la ciudad de Cdcuta,
Norte de Santander”, define que, se realiza el estudio de factibilidad con la finalidad de
comprender la factibilidad de los mercados, técnicas, economica y financiero, por ende, el
estudio de mercado para proponer el mercado objetivo, asi como también, los precios, la oferta

y la demanda de los servicios.

De esta manera, al elaborar un estudio de factibilidad se conocera si es o no factible llevar a
cabo un proyecto, debido a que se usa con la finalidad de tomar las mejores decisiones al
momento de realizar la evaluacion del proyecto. Es por esta razén, que, con este estudio, los
especialistas daran sus recomendaciones para mejorar el disefio, determinando la viabilidad y
también la disponibilidad de los recursos tanto humanos, como materiales, administrativos y

financieros.



2.1.2 Fundamentacion Tedrica

2.1.2.1 El Branding
El branding es muy importante en las empresas ya que esta viene siendo la personalidad de
cada persona, pero en este caso enfocandose en la parte empresarial, esta ayuda para la
construccion de una marca creando personalidad, expectativas, una imagen propia, es decir, si
se quiere que un cliente piense una marca entre tantas, primero se debe hacer sentir que dicha
marca es la solucion a cualquier problema. Segun (Hoyos, 2016)
El branding o la creacion de una marca es un proceso integrativo que busca construir
marcas poderosas; es decir marcas ampliamente conocidas asociada a elementos
positivos, deseadas y compradas por una base amplia de consumidores. Esto incluye la
definicion de la identidad o imagen que se quiere tener en un mercado, su disefio grafico

y la puesta de escena de la marca frente a determinados publicos (pag. 20)

En referencia con el autor, el branding la marca va mas alla es trasmitir al cliente cosas
positivas, es decir, encontrar la manera de que el cliente tenga una buena percepcion de la
marca, antes de construir una marca primero se debe conocer la parte interna de la empresa
realizar la vision, mision, metas, estrategias y constituir expectativas y realizarlas para que el

cliente no se sienta insatisfecha.

El branding es una parte importante que debe tener cada una de las empresas, microempresas
0 emprendedoras ya que, a través de esta gran estrategia la empresa puede crecer rapidamente;
es la construccion de una empresa y lo primero que se debe construir es la misién, vision,
objetivos, cultura para que la empresa sea vista por los clientes, ubicAndose en la mente del
consumidor siendo la primera opcién cuando tengan algin tipo de problema. Segun (Doppler,
2014) Es el proceso de desarrollo y difusion de la marca por medio de una serie de elementos
y acciones de Comunicacion y Marketing estratégicamente pensadas. Alinearlos con el modelo

de negocio y comunicarlos de determinada manera a publicos internos y externos.

Es la construccidn de marcas bien procesadas es la parte visual que tiene el cliente para poder
reconocerla y ubicarla en la mente del consumidor a través de una buena experiencia. Segun
(Gil, 2010, pag. 82) “una marca es una garantia para el consumidor y un compromiso del
oferente que debe dotarse de una coherencia de un respecto hacia determinados valores a largo

plazo”
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En concordancia con el autor, el branding es la construccion de marcas a través de estrategia,
herramientas de branding con el objetivo de comunicar a los clientes los valores, expectativas,
cultura, mision, vision que tiene la empresa y ubicarla en la mente del consumidor como

primera opcion.

2.1.2.1.1 Ventajas de branding
Segun (Ferrer, 2012, pag. 203)
e El branding ayuda a los clientes a comparar y evaluar los productos en competencia.
e El branding acelera el proceso de compra y hace que las compras reiteradas sean mas
faciles al reducir el tiempo y el esfuerzo de busqueda.
e El branding permite a los clientes comprar una cantidad conocida con lo cual reducen

el riesgo de la compra.

Por tanto, aunque el branding es asociado con las grandes compafiias, este también se lo podria
involucrar con las pequefias empresas, porque si se desea crear propias marcas, percepciones
durables es recomendable utilizar las técnicas de branding. Por eso, que una de las ventajas de
establecer el Branding en una empresa, es que ayudara a que los clientes sean méas propensos
en recordar la marca, debido a que una marca fuerte ayuda a mantener una percepcion en la

mente de los consumidores.

2.1.2.2 Branding emocional

Esta estrategia es importante ya que se debe hacer un vinculo emocional con el cliente
resaltando los atributos, valores como es la credibilidad eso permite diferenciarse con otras
empresas hacer que el cliente se sienta bien con el producto y que la empresa se preocupa por
cada uno de ellos. Segun (Vela, 2012, pag. 70) “Es el resultado directo de combinar
antropologia, imaginacion, experiencias sensoriales, una vision avanzada a los cambios, es
dispensar un servicio personalizado al cliente potencial que consiste dar salida a la emocion de

la sociedad”.

2.1.2.3 Imagen de marca
La imagen de marca es una parte importante en las estrategias de branding ya que en la

actualidad las empresas no solo venden un producto, sino que venden emociones, experiencias,
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cultura, esto es trasmitido a traves de la imagen de marca y acciones de marketing. Segun
(Garzola, 2017, pag. 50)

La imagen de marca es el conjunto de percepciones, asociaciones, recuerdos que el
publico procesa en su mente y cuya sintesis es una imagen del producto a través de su
presentacion relacion calidad —precio y de las ventajas que dé el reciben o piensan que

pueda recibir a través de su nombre y su publicidad.

Por ende, la imagen de marca es la percepcion que tiene el cliente hacia la marca, es decir, son

todos los valores, sentimientos y emociones que proyecta esa empresa en los clientes.

La imagen de marca es importante en las empresas ya que esta va de la mano para la
construccién de la empresa, son todos los componentes ya sea tangible e intangible y esta
representa la cultura y valores que tiene dicha empresa para transmitir a su publico. Segun
(SCOTT, 2002) “la imagen de marca responde a motivos externos, refleja la imagen que tienen
los clientes, desde el punto de vista, de su marca y toma en cuenta las promesas que la marca

le hace a los clientes” (pag. 53).

La imagen de marca es esencial para toda empresa, negocio, emprendimiento ya que a través
de las iméagenes es rapido identificar un producto o servicio, los elementos esenciales de una
imagen es el logo, color el disefio y esta imagen una vez definida y bien hecha puede convertirse

en una Lovemark.

2.1.2.4 Comunicacion persuasiva emocional

Juega un papel muy importante en las empresas ya que a través de esto los clientes toman una
decision acerca de los productos que ellos desean adquirir esto se da por las emociones que
emana ese producto para ellos; lo que los clientes quieren 0 necesitan es que esa marca se
conecte con ellos. Segun (Bafios & Rodriguez, 2012, pag. 2) “Es una comunicacion visual a
través del lenguaje de los simbolos y las imagenes; este lenguaje permite la diferencia del

producto, atraccion del consumidor y la identificacion del producto con su estilo”.

2.1.2.5 Personaje de la marca
Los personajes de marca tienen el objetivo de trasmitir lo que la empresa realiza de una manera

alegre y social; siempre los consumidores van a asociarlo con las marcas ya que ese viene
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siendo la apariencia de estas, lo que hace es generar un reconocimiento entre sus consumidores.
Segun (Scott, La marca: maximo valor de su empresa., 2002, pag. 63)
Es el conjunto de caracteristicas humanas que los consumidores asocian con la marca,
como la personalidad, la apariencia, valores, gustos, la clase socioeconémica; estos
rasgos dan vida a la marca y permiten a los clientes a describirla a otros como lo harian
con un amigo, asimismo, los consumidores deciden si quieren ser asociados con una

marca”.

Estos personajes de marcas son para acercarse mas a los consumidores “darle vida” a las marcas

a través de los disefios de manera mas humanistica y alegre generando un reconocimiento.

2.1.2.6 Branding corporativo
Es la creacion de una marca, es trasmitir al cliente cosas positivas, alegres para que de esta
manera el consumidor tenga una mejor percepcion de aquella empresa, ya que al momento de
tener un problema o necesite ayuda su primer pensamiento sea la empresa en cuestion. Segun
(Ruiz Salvatierra, 2012)
Consiste en aplicar la imagen o nombre de la marca concreta a un producto de la misma
y emplear la vision, cultura de la compafiia en la venta del producto en cuestion; las
marcas deben conocer y estudiar a sus publicos comunicativos.
Por tanto, el branding corporativo va mas alla de ensefiar un producto es hacer que el cliente

quiera ese producto porgue es el Unico que puede complementar su necesidad.

2.1.2.7 E- branding corporativo

Se ha convertido en una parte importante para las marcas ya que a través de esto las empresas
pueden tener una mejor comunicacion los clientes, en esto se traslada todos los valores, cultura,
atributos, caracteristicas que tiene la empresa utilizando los medios digitales. Segun (Garcia,
2013, pag. 89) “Responde a la interaccidn entre marcas y personas en el entorno digital. Ahora
las marcas no son entes inalcanzables para el usuario, son parte de las conversaciones que se
sostienen a diario en internet y principalmente en las redes sociales”.

De acuerdo con el autor es importante el e-branding en la actualidad ya que las marcas se hacen
conocida mucho mas en los medios sociales, ademas se tiene mejor interaccion, comunicacion

con los clientes
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2.1.2.8 Identidad Corporativa

La identidad corporativa juega un papel muy importante ya que este esta en el proceso de
creacion de la marca, es decir, es la parte interna de la empresa es su razon de ser, explica su
mision, visién, valores, cultura, es con lo que la empresa se identifica de las demaés.

Segun (Bafios & Rodriguez, 2012) “es un concepto de emision, es decir es la organizacion la
que trata de hacer llegar a los publicos unos contenidos concretos con la finalidad de

desarrollar en ellos una determinada imagen” (pag. 44).

La identidad corporativa es importante en toda empresa porque a través de esto comunica el
contenido que necesita saber los clientes y con ella se diferencia de la competencia, asi que la
empresa debe tener en claro que desea entregar a la audiencia, es decir la identidad de una
empresa es su personalidad.

2.1.2.9 Brand manager
Esta persona debe empaparse de la marca debe estudiar el significado del nombre, logotipo,
color ya que esta persona viene siendo el representante de la marca debe trasmitir lo que la
empresa realiza tanto sus valores, visién. Segun (Gil, 2010, pag. 100)
Marca actla como portavoz y representante de acciones de interés, cultura y valores.
sobre ellos construye un valor diferencial que debe ser percibido valorado por el
mercado a través de las relaciones de intercambio que no son solo econémicas, Brand

manager debe apoyar sus decisiones en la experiencia y un caracter analitico.

Se hace referencia a la opinion del autor, ya que la persona encargada de la empresa debe
conocer todo sobre la empresa es el portavoz es decir representante de la marca el cual hace

trasmitir todo acerca de la empresa y es el que realiza las decisiones apropiadas.

2.1.2.10 CRM
Es una gestion de las relaciones con los clientes es decir permite centrase en el cliente este
sistema tiene varios beneficios para las empresas la cual ayuda a fidelizar a los clientes,

optimizar los procesos realizando lo que es prioridad para la empresa. Segun (Ros, 2008):

CRM es la estrategia empresarial que implica un cambio de modelo de negocio

centrado en la gestion automatizada de todos los puntos de contacto con el cliente su
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objetivo es fidelizar y rentabilizar al cliente ofreciéndole una misma cara mediante el

analisis centralizado de sus datos. (pag. 106)

El CRM es esencial para toda empresa ya que esta permite crear estrategias para poder retener,
fidelizar, identificar al cliente apropiado, es decir esta herramienta es disefiada y enfocada a los

clientes ayuda a conseguir informacién en torno al cliente.

Por otra parte (Insuaste Suarez & Vergara Zambrano, 2019, pag. 19) en su tesis “Marketing de
fidelizacion de clientes para mejorar el posicionamiento de la empresa ECU WORLD WIDE,
ciudad de Guayaquil” expone: “el CRM se establece como un proceso que involucra todos los
niveles que posee una empresa, iniciando con la planificacion estratégica, la cultura
organizacional, el mejoramiento de procesos, la tecnologia que se emplea y demas aspectos

propios de la organizacion”.

De tal manera, el CRM aprovecha los conocimientos que se obtienen de los clientes por medio
de varias interacciones con el objetivo de mejorar la satisfaccion de ellos, asi mismo otorgando
a las empresas la posibilidad de tratar a sus clientes como si fueran los mas importantes. Es
decir, que cada empresa tiene el derecho de encontrar la manera de atraer y retener a los clientes

rentables por medio datos eficaces con el desarrollo de técnicas inteligentes.

2.1.2.10.1 Componentes del CRM

A estos componentes no se los deben considerar como una estructura de construccion a seguir,
sino que mas bien, dependiendo del grupo de usuarios se lo debe administrar un grupo de
opciones que deben cumplir un papel importante al momento de plantear una estrategia.

(Pérez, 2017) considera que el CRM consta de 10 componentes, los cuales son:

e Marketing.

e Manejo de informacion para ejecutivos.

e Integracion del ERP (Enterprise Resource Planning).
e Servicio en el campo de ventas.

e Excelente sincronizacion de los datos.

e E-Commerce.

e Funcionalidad de las ventas y su administracion.
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e Telemarketing.
e Manejo del tiempo.

e Servicio y soporte al cliente.

De este modo, cada area o componente obtendré una serie de disposiciones, lo cual permitira
la maximizacion de los resultados. Es decir, que cada componente estara constituido de
procesos y opciones operativas, que a su vez designara subconjuntos para los usuarios de cada

area dependiendo de la funcion que estos desempefien en la empresa.

2.1.2.11 Conocimiento de marca

En inglés es conocido como Brand awareness esto ayuda a las empresas a cuantificar el
conocimiento de la marca, es decir, saber cudl es el porcentaje de personas que saben que la
marca existe. Esta tiene tres etapas como es: la espontanea productos de uso diario, recordar
sin ayuda es conocida pero no tanto es dificil recordar, recordar con ayuda estas marcas son

poco conocidas. Segun (Gomez, 2014)

La conciencia de marca es el porcentaje de la poblacion total o al menos del grupo de
los consumidores de la categoria que esta consiente de la existencia de una determinada
marca ya sea de un producto o servicio (marca corporativa) (pag. 140).
El conocimiento de marca o el Brand awareness son todas las personas que conocen la marca
es decir que saben que existe la marca. es el reconocimiento por parte de los clientes potenciales

acerca del producto o servicio.

2.1.2.12 L ealtad de marca

Es la compra repetitiva que realiza un cliente, como se realiza esto pues teniendo un vinculo
estrecho con ese cliente poniéndose en la mente del consumidor a través de expectativas que
realiza la empresa para luego convertirla en experiencias vividas por el cliente. Segun (Doppler,
2014) “Entendemos el compromiso o vinculo que el individuo mantiene con la marca, basado

en un sentimiento de atraccion y afecto que se tiene hacia la misma”.

Por otro lado, la lealtad de la marca es el vinculo que hay entre el consumidor y el producto

que ellos creen que cubre sus necesidades, esto se da muchas veces por las expectativas que
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tiene el cliente y una vez que lo utilicen ven que esa expectativa se vuelve realidad y para ellos

eso vale mucho.

2.1.2.13 Valor de marca

El valor de marca es un papel muy importante para toda empresa esto depende las percepciones
que tiene el cliente hacia la marca sus productos quieren decir que si la marca cumple con lo
que dice el cliente tendra una mejor percepcion. Segun (Manuel, 2017) “La valoracion de marca

configura un lenguaje comun en torno al cual una empresa debe ser impulsada y organizada”

(pég. 140).

Es decir, que esto ayuda a mejorar a la empresa porque si cumple con todas las expectativas
que tiene el cliente potencial acerca de esa marca el cliente volvera y podra realizar una

publicidad de boca a boca.

2.1.2.14 La promesa

Segun (Doppler, 2014) A partir del momento en que das a conocer tu marca basada en ciertos
atributos, haces una promesa. La promesa de que pase lo que pase, siempre seras el a aquellos
valores a los que la asociaste. Y como todo aquel que se compromete, cada vez que te alejes
de ese camino, tus clientes estaran en su derecho de hacértelo saber.

Es lo que tu como empresa te comprometes hacer por los clientes, es decir, que tu como
empresa debes cumplir con cada una de las cosas que has dicho, si dices que tu servicio es
bueno tiene que serlo para que al momento de que el cliente entre en tu empresa vea que es

experiencia Unica y es real lo que prometes.

CONSTRUCCION DE MARCA

Preferencia, fidelidad,

reconocimiento, recomendacién

Aumento de las ventas
MANUAL DE IDENTIDAD recurrentes y por referidos
Recordacion, iderazgo
Crecimiento del mercado
objetivo
IDENTIDAD VISUAL

Ideas de renovacion,
diferenciacion

Aumento de contactos
IDENTIDAD
CORPORATIVA:

Quién soy?

Figura 1. Proceso de construccion de marca

Fuente: Segun (Valencia, 2017)
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El branding es la construccién de una identidad de una empresa la cual observa la necesidad
que tiene el cliente objetivo para luego satisfacerlo con un producto o servicio; lo que primero
se realiza es el manual de identidad es un documento en el cual se encuentra todo lo que se
quiere realizar en la marca, el disefio, objetivos, isotopo, logotipo para luego cumplir con cada
uno de los elementos que se menciona en el manual; pero como se da esto pues las empresas
observan analizan todo a qué tipo de cliente, lugar, mercado, cultura, valores al que quiere
satisfacer una vez teniendo todos los resultados se realiza una identidad corporativa es decir
coémo quieres que los clientes te perciba que realizas tu para ellos en otras palabras “quien
soy” para los clientes es decir comunicar la mision, vision, valores que tiene la empresa la
identidad visual es de qué manera esa empresa se diferenciara de la competencia, los colores
del logotipo, su tipografia, isotopo es la parte en la que el cliente tomara su decision
dependiendo de la percepcién a la parte visual de tu empresa.

VALOR
EXPERIENCIAL

VALOR
SIMBOLICO

EQué significa la marca
paralos demds?

éQué significa
la marca para ti?

VALOR
FUNCIONAL

éQué atributos fisicos posee la marca?

g o
¢Qué hace la marca? & Pierre Berthon, Leyland Pitt, et ol (;

Figura 2. Dimension de marca de lujo

Fuente: Segun (Valencia, 2017)

En esta figura se encuentra las tres dimensiones de marca de lujo, es un conjunto de atributos,
percepciones que tiene el cliente hacia esa marca, el valor funcional se acoge mas a la parte de
los atributos, cualidad que tiene la marca para el cliente es decir que te hace diferente a las
otras empresas y porque el cliente deberia elegirte a ti y la innovacion que tiene tu producto o
servicio; en la parte de valor experiencial esta engloba las experiencias, vividas por el
consumidor hacia la marca es decir que cuando adquiera el producto no solo sea de comprar y
ya sino que el cliente sienta que esa empresa y ese producto es tnico porque lo hizo sentir bien
y eso es lo que en la actualidad las empresas deben hacer que hace tu marca para que tu cliente
se sienta feliz; por ultimo, se tiene el valor o division social, que hace la marca por lo demas

es decir, que hace una marca por la sociedad un ejemplo: es cuidar al medio ambiente, ayudar
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a los més necesitados y es ahi donde los clientes observan que es una marca que se preocupa

por los demas.

2.1.2.15 Posicionamiento
A el posicionamiento se lo describe como la parte que ocupa una marca o un determinado
producto, empresa en la mente del consumidor en comparacion a la competencia ya que asi la
idea que tiene el consumidor acerca de un producto o servicio hace que se diferencie de los
demas. Segun los autores (Ferrell & HartLine, 2012)
El posicionamiento, por su parte, se refiere a crear una imagen mental de la oferta de
productos y sus caracteristicas de diferenciacion en la mente de los clientes del mercado
meta. Esta imagen mental puede basarse en diferencias reales o percibidas entre las
ofertas en competencia. (pag. 209)
Es por esto que el posicionamiento se relaciona con la manera en que son distinguidos tanto

los productos, empresas 0 marcas por el consumidor de la competencia.

Por lo general, se describe al posicionamiento como al conjunto de varias percepciones
existentes en las mentes de los consumidores en relacién a una marca, por tanto, aquellas
percepciones se enlazan con una sucesion de atributos recalcando las diferencias de aquella
marca y la de su competencia. De acuerdo con (ARIAS GALARZA, 2017, pag. 20) en su
trabajo de titulacion:
Desde el momento en que se toma la decision de introducir un producto al mercado o
servicio, los administradores de las empresas tienen sus aspiraciones; posicionar la
marca en la mente del consumidor y parten desde lo que es hasta lo que quiere ser y
establecen los parametros que lo hacen diferente, que marcan las caracteristicas que
realzan la participacion de mercado y que pueden satisfacer las necesidades de un

determinado mercado meta.

Es decir, una empresa u organizacion por medio del posicionamiento podra contar con una
posicidn diferente y positiva a través de los comentarios que sus potenciales clientes mencionen
de ella, ya que, asi las empresas entenderan sus reacciones ante los competidores, analizando
dicha situacion para establecer estrategias de marketing.

Es muy importante que las empresas decidan desde un principio cuales son las caracteristicas
que los productos tendran para que estos sean atractivos ante los gustos de los consumidores,
ademés es recomendable que el nombre de la marca sea facil de recordar y a su vez de
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pronunciar, por lo consiguiente, deben seguir enfocandose en los atributos debido a que un
posicionamiento no se debe lograr tan solo en el presente, sino que también deben proyectarse
hacia el futuro. En su trabajo de titulacion: (Palma Garcia, 2019, pag. 15) Dentro del mercado
competitivo toda empresa debe lograr un buen posicionamiento en cuanto a sus productos y
marcas basados en las siguientes variables: conjunto de atributos, categoria de productos,
ventajas, relacion precio/calidad, diferencias con competidores, usos o aplicaciones las cuales
deben tener como objetivo principal estar en la mente del consumidor como primera opcién en

el momento de realizar una compra.

Segun (UGARTE OTERO, 2007, pag. 92) EIl objetivo del posicionamiento se concreta en
definir la promesa ofrecida por el producto, a fin de ocupar en el mercado o conciencia del
comprador una posicién que sea Unica y que lo distinga lo mas posible de las promesas
ofrecidas por los productos de la competencia, es decir, valorar un producto por sus

caracteristicas o atributos mas diferenciadores respecto a la competencia.

Es decir, que tal objetivo tiene como finalidad guiar a la empresa o producto para conseguir la
imagen que deseen teniendo en cuenta la percepcion de las marcas, productos o servicios en la

mente de los consumidores.

Centrandose en la relacion que existe entre la segmentacion y el posicionamiento (Monferrer,
2013, pag. 67) expone que, para poder posicionar un producto, se debe dirigir a grupos de
consumidores homogéneos. Si la empresa se dirige a mercados amplios, con grupos de
consumidores muy diferentes, el éxito del posicionamiento se complica. Por ello, posicionar
de forma efectiva suele implicar que, con anterioridad, se dé una segmentacion efectiva. De ahi
que, tal como lo muestra la figura 1, segmentacion y posicionamiento estén totalmente

relacionadas.

De tal manera, la segmentacion de mercado es la manera de encontrar nuevas oportunidades
en el mercado debido al conocimiento y aceptacién total de los consumidores. Por lo
consiguiente, esta segmentacién de mercado que se realiza debe ser homogénea al interior,
heterogénea al exterior, contando con suficientes consumidores para que exista rentabilidad y
operacionalidad, lo que significa, que deben constar de dimensiones geograficas para que de
esta manera se pueda trabajar exitosamente en la plaza y a su vez en la promocién del producto.

Y, por ende, el posicionamiento es el lugar que ocupan los productos en la mente de los
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consumidores, también actia como un indicador debido que ayuda a conocer las percepciones

que tienen los consumidores ante un producto en comparacion con los de la competencia.

Identificacion de

segmentos

1. identificacidn de los
criterios o variables de
segmentacion

5

2. Segmentacion de
mercado

4

3. Descripcion de los
perfiles de los
segmentos

~

Figura 3. Etapas en el proceso de segmentacion de mercado

Seleccion del

mercado objetivo

4. Valoracion del
atractivo de cada
segmento

~

5. Seleccién del publico
objetivo

6. Eleccidn de una
estrategia de cobertura
para los segmentos

Fuente: (Monferrer, 2013, pag. 67)

2.1.2.15.1 El posicionamiento y la percepcion

Posicionamiento
de producto

~

7. identificacion de los
conceptos de
posicionamiento para
cada segmento

8. Seleccidn, desarrollo
y comunicacion del
concepto del
posicionamiento
escogido

De acuerdo con (MORA & Schupnik , 2010, pag. 9) en su trabajo de titulacién mencionan:

El posicionamiento se basa en la percepcion y la percepcion es la verdad dentro del

individuo. La percepcion es el significado que, en base a las experiencias, se atribuyen

a los estimulos que entran por los sentidos. Las percepciones pueden ser tanto subjetivas

(que dependen de los instintos particulares del “ello” del individuo) como selectivas

(que dependen de sus experiencias, intereses y actitudes) y estan directamente

relacionadas con tres tipos de influencias:

e Las caracteristicas fisicas de los estimulos.

e La interrelacién del estimulo con su entorno.

e Las condiciones internas particulares del individuo.

Por tanto, la percepcion es un proceso del cual el individuo organiza, selecciona y a su vez

interpreta los estimulos integrando una vision significativa y coherente del mundo. Es por esta

razon, que la realidad para un consumidor no es mas que la percepcién de lo que hay afuera,

es decir, en el entorno. Ya que los consumidores responden y proceden en base a Sus
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percepciones y no a la realidad objetiva y esta realidad no es lo que parecer ser sino lo que los
consumidores creen. Una vez entendido lo que se refiere a percepcion y sus elementos, se
vuelve més facil definir lo que el posicionamiento de una marca logra en la mente de los

consumidores.

2.1.2.15.2 Fases para la eleccion del posicionamiento
Segun (VALLET-BELLMUNT, 2015, pég. 133) para un buen posicionamiento se deben seguir
las siguientes fases:

e Identificacion de la competencia o del conjunto relevante de productos y marcas con
los que se van a entrar en competencia directa.

e Determinacion de las posiciones de los competidores mediante mapas de percepcion y
preferencias.

e Determinacion de las dimensiones competitivas, es decir se debe estudiar como el
consumidor percibe y evalta los productos, los productos competidores y en base a que
atributos.

e Analisis de las posiciones/preferencias de los consumidores (esta fase esta relacionada
con el proceso de segmentacion que identifica los segmentos y sus preferencias).

En todo momento, el posicionamiento es indispensable a la hora de lanzar un producto o
servicio al mercado, sin embargo, no se puede contentar a todo el mundo. Ciertas empresas
piensan que, mientras mas publico objetivo abarguen tendra mayor posicionamiento la marca,
pero la clave de todo esto es segmentar el mercado, es decir, encontrar personas que tengan

preferencias similares y de esta manera crear grupos homogéneos.

2.1.2.15.3 Posicionamiento con relacion a la competencia.

(MORA & Schupnik , 2010, pags. 27, 28, 30, 31) plantean: existen dos razones por las cuales
resulta importante posicionarse haciendo referencia a la competencia. La primera, es que
resulta mucho mas facil entender algo, cuando se los relaciona con alguna otra que ya se
conoce. En segundo lugar, a veces no es tan importante saber cémo piensan los clientes hacia
un producto, sino que tan buenos son o0 mejor que, un competidor determinado. Posicionarse
especificamente con relacion a un determinado competidor, puede ser una forma excelente de
posicionarse con relacion a un atributo o caracteristica en particular, especificamente cuando
se trata de precio o calidad. Por ende, existen varias maneras de posicionarse con respecto a la

competencia, las cuales son:
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1. Posicionarse de primero: el que se posiciona de primero no lo hace con relacion a su
competencia, sin embargo, se debe hablar del posicionamiento del lider antes de hablar
de la competencia, pues es el quien va a marca la pauta. Al momento de posicionarse,
el que lo hace de primero, obtiene el doble de participacion de mercado que el segundo
y cuadriplica al tercero. El problema resulta, en que muchas empresas ante las ventajas
competitivas de ser lider, no aceptan su posicion secundaria en otros campos de
desempefio.

2. Posicionarse de numero 2: Otras empresas han encontrado que posicionarse como la
segunda opcién puede resultar su nicho o ventaja competitiva. En casi todos los
mercados, existe un buen lugar para un importante N°2. No es conveniente entablar una
lucha frontal y directa con el lider de la categoria, el que tiene la fuerza y que esta de

primero en la escalera de la mente del consumidor.

Se hizo referencia a lo expuesto con anterioridad debido a que las empresas lideres tienen varias
cualidades tales como: vision, persistencia, integridad, conocimiento, etc. Ademas, estas
empresas que se posicionan en primer lugar realizan estrategias para estar dentro del mercado
y tener mayor participacion de producto y, por ende, los competidores las ven como lideres, ya
que estas estrategias estdn basadas en el procedimiento de indicar e intervenir en el

comportamiento laboral de un grupo de individuos.

2.1.2.15.4 Estrategia de posicionamiento

Se define estrategia de posicionamiento como al proceso mediante el cual se realiza una
estrategia que tiene como finalidad llevar a una marca, empresa o producto desde la imagen
actual del cual se lanzdé al mercado hasta la renovacion deseada de la imagen. También, es un
conjunto de acciones que permiten desarrollar la visibilidad de la marca, es decir, la percepcion
que se obtiene de un producto en comparacién a los de la competencia. Acorde con (Molina
Chasi, 2016, pag. 12) en su trabajo de titulacion expone: “el estudio para el desarrollo de
estrategias de posicionamiento para emprender un negocio, propone herramientas competitivas
a través del uso de técnicas de mercado y financieras, que son comunes para este tipo de

proyecto investigativos”.

Asi como también (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 46) mencionan a la estrategia de

posicionamiento como “una herramienta para que el consumidor pueda tener una imagen de
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diferenciacion, al relacionar el producto en mencion con los demas articulos en el segmento

del mercado objetivo, donde se pone énfasis en sus beneficios”.

Al definir las estrategias de posicionamiento se logra distinguir ciertas oportunidades que
existen en el mercado y que, a su vez, las personas que quieren emprender pueden
aprovecharlas para asi poner en marcha sus negocios los cuales daran origen a productos
competitivos y por ende sustentables logrando la satisfaccion de un segmento del mercado, lo

cual permitira generar un desarrollo econémico.

Por lo consiguiente (McCarthy, 2012) define a la estrategia de posicionamiento como “aquellas
que promueven un producto o marca para que pueda ocupar un lugar preponderante en el

mercado y en la mente del cliente final para alcanzar la estabilidad del producto”.

En concordancia con el autor, se crean relaciones entre el posicionamiento y la perspectiva que
tiene el consumidor para con un producto, es decir, sus atributos tanto fisicos como intangibles,

caracteristicas, la imagen del producto, empaque, entre otros.

2.1.2.16 Posicionamiento de marca
En cuanto al posicionamiento de marca establece a las empresas una imagen adecuada en la
mente de los consumidores puesto que esto les permitira diferenciarse de la competencia. Por
tanto, la imagen adecuada se elabora a través de la comunicacion activa de varios atributos,
beneficios, ya que estos ayudan a posicionar de manera correcta a la marca que tiene que ser
notable ante sus consumidores, no obstante, no ayudara en lo absoluto definir una estrategia de
posicionamiento de marca. Segun (Valencia, 2017)
El posicionamiento de marca es la pieza fundamental para que un producto o marca
tenga éxito en el mercado, la marca en algunos casos es el activo importante y de mayor
valor de una organizacion. Las empresas lanzan sus estrategias para tratar de dilatar el

mayor tiempo posible su estrategia de posicionamiento de marca.

Es decir, es el acto de plantear una imagen u oferta a una empresa haciendo que esta ocupe un
lugar fundamental, diferencial en la mente de los clientes y prospectos, esto se lograra cuidando
cada detalle en la generacion de experiencias de las marcas desde las publicidades hasta el

servicio de venta.
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2.1.2.16.1 Caracteristicas que favorecen un posicionamiento de marca

En su trabajo de titulacion (Valencia, 2017, pag. 16) indica que, dentro de las caracteristicas
que favorece el posicionamiento de marca se encuentra ganar prestigio, tener status, y lograr
un reconocimiento frente al segmento del mercado. Dentro del posicionamiento de marca, en

la tabla 1, se pueden destacar algunos aspectos claves como:

Tabla 1. Caracteristicas que favorecen un posicionamiento de marca

Tipos de Posicionamiento Producto

Por asociacién Se utiliza cuando no hay una diferencia neta de
producto o cuando la competencia posee el
posicionamiento intrinseco con relacion al producto.

Por atributo Que beneficios ofrece mi producto que el mercado
meta considere significativo.

Por categoria Establecer el producto basado en una categoria dentro
de la cual se esta tratando de conseguir una

participacion.

Por diferencia Que es lo que significativamente diferente, vende mi
compafiia
Por problema Se posiciona contra un problema determinado para

atraer a un mercado meta.

Por uso Cuél es la manera y tiempo en que utiliza mi producto

Por usuario Creaen el grupo de usuarios/compradores una imagen
de que el lugar y los productos estan disefiados
especialmente para él.

Frente a un(os) Se afronta directamente a un(os) competidor(es) y no

competidor(es) a una categoria de producto.

Fuente: (Valencia, 2017, pag. 17)

Un producto o servicio se puede posicionar ya sea por su atributo, por su uso 0 por otros
factores externos, hasta por la diferencia de los competidores, pero lo que se trata con todo
aquello es penetrar en la mente de los consumidores a través de una buena estrategia para que

se logre un lugar importante en las expectativas de los clientes.
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2.1.2.17 Posicionamiento de servicio

En su trabajo de titulacion (Castro, 2019, pag. 15) menciona el objetivo que va a cumplir un
posicionamiento de servicio es ubicar la marca o el logo de un articulo o servicio especifico en
el sitio adecuado, haciendo notar a los consumidores que el producto o servicio ofrecido cuenta

con mejores cualidades para cubrir las necesidades del consumidor.

Es de esta manera que, si se diferencia entre la tecnologia y un buen servicio, se puede
mencionar que con el pasar de los tiempos la tecnologia avanzara para las distintas areas en las
que se desenvuelven las personas y a través de la tecnologia se creera que la mejor opcién es
la presentacion de ideas innovadoras. Y, por ende, un buen servicio resaltara con la ayuda de

los avances tecnoldgicos para emplear sistemas que ayuden en la venta del servicio.

2.1.2.17.1 Factores importantes en el posicionamiento de servicio.

En este tema, de igual manera (Castro, 2019, pag. 16) menciona, cuando se habla de servicio
no se hace referencia a un bien o algo material, el servicio no se puede guardar, se lo presenta
y no siempre de la misma manera va a variar acorde a las necesidades del cliente. Bajo las ideas
antes mencionadas en la figura 4, se realiza una estructura de los factores mas importantes

utilizados en los mercados metas para posicionar un servicio.

Es decir, que el posicionamiento no depende tan solo de uno o dos factores sino de varios para

que de esta manera se lleguen a cumplir los objetivos planteados de la empresa.

Personal
competent
ey
calificado

Elaboracié
nde
implement
acion de
estrategia

Innovacién

de servicio

Posicionamient
o de servicio

Identificar
y analizar
el
segmento
meta

Cultura del
segmento
meta

Figura 4. Factores que intervienen en el posicionamiento

Fuente: (Castro, 2019)
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2.1.2.18 Matrices de Posicionamiento

2.1.2.18.1 Matriz FODA

Segun (Kotler P. & Amstrong G., Fundamentos de marketing, 2017, pag. 19) denominan al
FODA como “una herramienta de andlisis que ayudara a conocer el estado actual de una
organizacion, este anlisis permitird tomar los correctivos necesarios para orientar a la empresa
hacia sus objetivos planteados”.

Es decir, la herramienta FODA ayuda a analizar a la organizacion con el objetivo de conocer
la situacion en que se encuentre la empresa. Esta conformada por cuatro palabras que representa
el ndcleo de esta herramienta y la cual la divide en dos factores: internos y externos. Estos
factores internos indican lo que la empresa puede controlar o cambiar al momento que esta
detecte alguna falla en la misma, en cambio, los factores externos son los que la empresa no
puede controlar como, por ejemplo: el incremento del IVA, el cambio del mercado o alguin

cambio en las leyes, entre otros.

De la misma manera (Ruiz Duche, 2017, pag. 27) en su trabajo de titulacién menciona que el
analisis DAFO se enfoca en la identificacion de fortalezas las cuales son las capacidades que
tiene la empresa para poder crecer organizacional y econémicamente, estas pueden ser liquidez
financiera, ubicacion geografica, etc.; las oportunidades las cuales son factores que la empresa
no puede controlar; las debilidades limita a la empresa a alcanzar sus objetivos y las amenazas
son factores externos que pueden traer complicaciones a la empresa si estas no son tomadas en

cuenta. En la figura 5, se detallara a que se refiera el modelo:

FORTALEZAS DEBILIDADES
. . Limitaciones internas
Capacidades internas | N
que pueden interferir
que pueden ayudar a .
con la capcidad de la
la empresa a alcanzar
o empresa para lograr
sus objetivos L
sus objetivos
AMENAZAS
OPORTUNIDADES Factores externos
Factores externos que actuales y emergentes
pueden provocar que que pueden dificultar
la empresa los utilice a la consecucién de un
su favor. buen rendimiento por
\ / \parte de la empresa

Figura 5. Analisis DAFO

Fuente: (Kotler P., Garcia de Madariaga Miranda J., Flores Zamora J., Bowen J., & Makens
J., 2011, pag. 92)
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La elaboracion del analisis DAFO ayudara a las empresas u organizaciones a hallar factores
estratégicos para que luego de que sean identificados sean usados y sirvan de apoyo para los
cambios organizacionales que existieran en la empresa. Y de esta manera, se consoliden las
fortalezas, se disminuyan las debilidades, aprovechar de las oportunidades detectadas en el

mercado y finalmente, eliminar las amenazas.

Por otra parte (Palma Garcia, 2019, pags. 14,15) en su tesis menciona que, luego de haber
analizado los factores internos y externos, se realiza la matriz FODA cruzada, ya que su
objetivo es analizar de mejor forma los factores mencionados, esto se da mediante la
combinacion de confrontaciones que permitiran disefiar estrategias y estas son:

e Estrategias FO (Maxi-Maxi): elabora estrategias que van a estar basadas en las

fortalezas y oportunidades de la compafiia.

e Estrategias DO (Mini-Maxi): desarrolla estrategias que van a estar involucradas para
poder superar las debilidades y aprovechar las oportunidades existentes en el mercado.
e Estrategias FA (Maxi-Mini): permite utilizar las fortalezas para asi afrontar las

amenazas que puedan llegar a existir en el mercado.

e Estrategias DA (Mini- Mini): buscar de manera significativa minimizar a las amenazas,

asi como también las debilidades de manera directa.

Factores
Externos
Fortalezas Debilidades
Factores
Internos
FO DO

Oportunidades Estrategia para Estrategia para

Minirmizar O y
AR Maximizar O

FA DA

Estategia para
Amenazas 2 o8 Estrategia para
viaxamizar y

Mimmizar D y A
Minimizar A o

Figura 6. Matriz FODA cruzado
Fuente: (Gonzélez, Olivares, Gonzalez, & Ramos, 2014, pag. 80)

2.1.2.18.2 Matriz BCG
La matriz BCG se la utiliza con la finalidad de evaluar la cartera de productos que posee una

empresa. Esta matriz fue creada por Bruce D. Henderson en el afio 1973, para que esta matriz
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ayude a las empresas a tener un analisis especifico acerca de sus negocios o de su linea de
productos. La matriz BCG es igual que la matriz FODA ya que analiza los productos a partir
de dos dimensiones:

1. Tasa de crecimiento del mercado.

2. Tasa de participacion en el mercado.

En este caso, la tasa de crecimiento del mercado se encarga de evaluar la evolucion que tiene
la demanda sobre un producto que esté en el mercado. En cambio, la tasa de participacion en
el mercado compara la cuota de mercado de la empresa en relacién a la de la competencia, y

esta cuota de mercado hacer referencia al porcentaje de la venta en el mercado.

Matriz BCG - Modelo Boston Consulting Group

Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)

o Alto Bajo
o
[:]
e
g Alto ?
V]
o
=]
Q T @
w2
S -§
G el O .
$ Bajo - _..
] «
ki 1. L
Liquidez

Figura 7. Matriz BCG
Fuente: (Mafiez, 2019)

A continuacion, se detalla a que hace referencia los cuatros cuadrantes de los que se compone
la matriz BCG.

Estrella: este cuadrante significa que los productos tienen alta participacion de mercado y una
alta tasa de crecimiento, sin embargo, se requiere de una gran inversion para que se pueda
financiar su crecimiento y por medio de esto no dejen de ser competencia. No obstante, con el
tiempo decrecera su crecimiento, aunque se podrian mantener en ¢l cuadrante “vaca” o se

convertirdn en “perro”.
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Interrogante: este cuadrante hace referencia a los productos o empresas que necesitan de una
mayor inversion para que puedan mantener su participacion en el mercado, de igual manera
para incrementar sus ventas. Es por esto, que los representantes de las empresas deben realizar
una buena estrategia para decidir para de sus productos se convertirdn en estrellas y cuales no

salir al mercado.

Vaca: son aquellos productos que constan de una alta participacion de mercado, pero de una

baja tasa de crecimiento, es decir, generan una alta liquidez, pero requieren de poca inversion.

Perro: se define a los productos gue tiene poca participacion en el mercado y también poca
tasa de crecimiento y esto significa que no seran parte de una gran fuente de dinero. Por lo que

se debe decidir eliminarlos, rebajar sus costes o centrarse en el segmento que sea mas rentable.

2.1.2.18.3 Matriz ANSOFF

La matriz ANSOFF es una herramienta que fue creada por Igor Ansoff en el afio 1957, esta
herramienta es de gran ayuda debido a que permite identificar las estrategias de crecimiento y
de desarrollo, lo cual cada empresa u organizacion tiene la opcion de poder crecer, mejorando
su rentabilidad y posicionamiento en el mercado.

En su trabajo de titulacion (Via Escalera, 2016, pag. 36) expone: para que una organizacion
ofrezca servicio acorde a las necesidades y deseos de los usuarios, es esencial identificar las
caracteristicas de su mercado y verificar que los productos/servicios existentes satisfacen

dichas carencias. En la figura 8 se explican las estrategias que componen la matriz Ansoff.

PRODUCTO Actual Nuevo

MERCADO
Actual PENETRACION s

DESARROLLO
Nuevo DEL MERCADO DIVERSIFICACION

Figura 8. Matriz de crecimiento Ansoff
Fuente: (Munuera J. & Rodriguez A., 2012, pag. 198)

Dichos autores mencionan las estrategias de las cuales estad conformada la matriz Ansoff, estas

son:
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Crecimiento con los productos y en los mercados actuales, en otras palabras, se refiere a la
penetracion de mercado, permite estar al tanto sobre los mercados actuales, su competencia,

etc.

Desarrollo del mercado con los productos actuales, esto permite a las organizaciones o
empresas penetrar sus productos en los nuevos mercados, pero esto se da con previo estudio de

mercado y realizando la segmentacion de los usuarios.

Desarrollo de los productos para los mercados actuales, sirve para lanzar los productos o
servicios al mercado actual, pero para esto se debe reposicionar los productos con nuevos

atributos y de esta manera enfrentar a la competencia.

Crecimiento diversificado, aqui es necesario cambiar de mercado por uno mas rentable y asi

tener la posibilidad de tener mayor impacto en el mercado.

2.1.2.18.4 Matriz PESTEL

Segan ( (Trenza, 2018) define a la matriz PESTEL como, “una herramienta que permite
analizar las oportunidades y amenazas de una organizacion”. Se menciona que, por medio de
esta matriz se puede hacer un analisis estratégico determinando la posicion actual de la que se
encuentra una empresa u organizacion, realizando estrategias que permitan el aprovechamiento
de oportunidades obtenidas. Por lo consiguiente, es una herramienta facil de aplicar, se entiende
con facilidad y también se la puede utilizar en cualquier tipo de organizacion ya sea, grande,

mediana o pequefia.

Dicha autora, menciona los factores que componen la matriz PESTEL, los cuales son:
e Politico: permite evaluar la manera en que el gobierno puede intervenir en la empresa
afectandola de manera concreta, por medio de cambios de gobierno y sus programas

electorales, cambios en la legislacion, guerras y conflictos, entre otros.
e Economico: estima la manera en como el entorno macroecondmico tanto nacional

como internacional afecta a las empresas. Haciendo referencia a: tasa de empleo, ciclo

econdmico, tendencias en canales de distribucion, financiacion, entre otros.
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e Social: implica las caracteristicas de la sociedad y como influyen en la organizacion,

es decir, nivel de educacion, moda, patrones de compra, nivel de ingresos, etc.

e Tecnoldgico: se considera todas las innovaciones tecnoldgicas que influyen en la

organizacion al momento de enfrentarse a la competencia.

e Ecoldgico: se encarga de evaluar de qué manera el medio ambiente puede afectar en la
empresa, ya sea por cambio climatico, consumo de recursos no renovables,

contaminacion, reciclaje.

e Legal: implican las leyes que obligatoriamente debe cumplir la empresa, es decir,

propiedad intelectual, salud y seguridad laboral, leyes de proteccion.

2.1.2.18.5 Matriz Perfil Competitivo (MPC)

(Riquelme, 2015) define, la matriz de perfil competitivo “es una herramienta que permite la
comparacion de la entidad propia con los rivales, con la finalidad de exponer fortalezas y
debilidades”.

Identificacién de factores

N

Asignar factores a cada factor que van desde O a 1 >

Se califica cada factor dé 1 a 4 para cada empresa donde
1 mayor debilidad y 4 mayor fortaleza

Calcular puntaje ponderado por cada factor
Encontrar la puntuacién ponderada total para cada factor.

Figura 9. Matriz de perfil competitivo
Fuente: (Riquelme, 2015)

Esta matriz permitira identificar los principales competidores de las empresas, de igual manera
sus fortalezas y debilidades relacionadas con la posicion estratégica de una empresa. De tal
manera, por medio de este analisis se toma en consideracion los factores internos y externos

para que ayuden a alcanzar el éxito de la empresa u organizacion. Para la realizacion de esta
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matriz se necesitara asignar puntuaciones ponderadas totales que van hacer asignadas a las

empresas de la competencia.

2.1.2.19 Productora Audiovisual

(EVFILMS, 2019) define: Una productora audiovisual es la que se encarga de la creacién de
videos a través de la captura de imégenes en movimiento o por medio de sucesiones fijas con
efectos que genere la animacion. Por otro lado, las productoras audiovisuales realizan todo el
proceso, es decir, desde la planificacién o preproduccion, la produccion o ejecucion hasta del

montaje o postproduccion.

Por otra parte, este tipo de productoras audiovisuales son compafias que se dedican
principalmente a la produccidn del material audiovisual tanto para eventos corporativos, bodas,
entre otros. De tal manera, estos deben tener a su disposicion equipos que le permitan tener una

mayor cobertura del evento.

2.1.2.20 Produccién audiovisual

La produccion audiovisual son conjuntos de elementos que son desarrolladas de una manera
coordinada por personas profesionales para la elaboracion de productos audiovisuales. Segun
(Pardo, 2014) “La produccion audiovisual es una creacion que supone la generacion de
contenidos audiovisuales ya sea una pelicula, documentales, serie 0 programa de tv, cada

producto audiovisual es realizado por el equipo de produccion”. (pag. 11)

De este modo, una produccion audiovisual crea los productos a través de los medios visuales
como la tv, video clips, fotografias, esto también implica creatividad al momento de realizar

las producciones.

Por otra parte (Arona, 2010, pag. 31) en su trabajo de titulacién define, la produccion es un
proceso complejo, que requiere del esfuerzo y la coordinacion de todos los que participan en
sus diferentes etapas desde la observacion, redaccion, captacion, el proceso de imagenes, y
hasta los sonidos que apareceran en la pantalla. EI productor, es el organizador, es decir, es el
que debe de conocer con profundidad el trabajo que se ha de organizar. Ademas, esto implica
conocimiento de las personas involucradas que intervienen y que son las encargadas del

proceso de la produccion, de los equipos que los técnicos manejan, por ejemplo: cdmaras,
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peliculas, unidades moviles, etc. y los procesos productivos de una serie. En la figura 10, se

mostrara el esquema que se debe seguir en este tipo de producciones.

Capital Humano
(Técnico, artista,
etc.)

Tecnologia Audiovisual
utilizada (soporte,
operaciones, etc.)

Proceso Productivo
(Preparacion, rodaje,
montaje, emisiones, etc.

Figura 10. Esquema de produccion audiovisual

Fuente: (Arona, 2010, pég. 31)

Se puede decir que el productor cumple varias funciones dependiendo del &mbito laboral al
que se encuentre. Es decir, que, en &mbito cinematografico, el productor tiene un gran instinto
artistico, en cambio en la television es el encargado de conseguir todos los recursos para poder

organizar los equipos humanos y técnicos que estan involucrados en la produccion.

2.1.2.20.1 Tipos de produccién audiovisual
Segun (Vega Herdoiza, 2019, pags. 13, 14) expone que existen tres tipos de produccion

audiovisual, los cuales son:

Produccion de ficcidn: este tipo de producciones su objetivo no es captar la realidad sino mas
bien recrearla y transformarla con el propoésito de narrar los hechos que no pudieron haber
ocurrido. Por lo general, estas producciones son las mas preferidas por el publico debido a que

estan basadas en la capacidad de inventar historias.
Produccion de documental, reportaje, noticias: su finalidad es grabar hechos reales para
mostrarlos lo mas fielmente posible. Otra manera, es que en este tipo de producciones se

pueden utilizar archivos, documentales, reportajes que ya hayan existido con anterioridad.

Produccion video creacion: se pretende crear objetos de carécter artistico sin limitacion

alguna y pueden tener una marcada vocacion experimental.
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Por ende, las producciones audiovisuales se pueden catalogar de varias maneras que incluyen
un sinfin de variantes que generalmente hay en la actualidad que estan basadas en el tiempo de

duracion o plataformas en donde se realizara la produccion.

2.1.2.21 Equipo técnico
El equipo técnico como su palabra lo dice es un equipo de personas profesionales que se ayudan
mutuamente para realizar un buen trabajo, cada uno de ellos realizan y elaboran disefios
creativos. Segun (Pardo, 2014)
El equipo técnico ayuda al equipo creativo materializando su vision a plasmar en
imagenes y sonidos ese producto que han originado y disefiado. esta integrado por tanto
por las grandes areas que componen todo equipo de produccién audiovisual: fotografia,

sonido, efecto visuales edicion 0 montaje. (pag. 225)

En concordancia con el autor, el trabajo en equipo es fundamental para que se realice un buen
trabajo, cada uno de las areas se preocupa por realizar su trabajo de una manera eficaz para que

su culminacidn de trabajo sea un éxito.

2.1.2.22 Publicidad

La publicidad es una comunicacion en la cual promociona a un producto, es un espacio
pagado, el principal objetivo es alcanzar a mayor nimero de personas que esté dispuesta a
pagar por ese producto.
Segln (Aenor, 2008, pag. 10) menciona que por publicidad se entiende, “toda comunicacion
no personal y pagada para la presentacion y promocién de ideas, bienes o servicios por un
motor determinado”.

En concordancia con dicho autor, la publicidad es una comunicacién no personal y es

un espacio pagado en la cual promociona, anuncia un producto para hacerse conocer.

La publicidad es una parte importante para poder divulgar y hacer conocida tu marca,
un medio efectivo para poder Ilamar la atencion de los posibles clientes, este medio de
comunicacion ayuda a influir en los seres humanos ofreciendo lo que ellos necesitan.

Segun (Pérez del Campo, 2002) La publicidad es informar, persuadir, recordar al

consumidor sobre un producto o servicio que satisfaga sus necesidades buscando que este tenga
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un comportamiento favorable. El objetivo es vender méas dando valor afiadido al producto en

espera de respuesta inmediata o0 a corto plazo.

En otras palabras, es una herramienta del marketing que ayuda a informar a los clientes
que producto se estd ofertando. Ademas de esto, ayuda a los productos nuevos a hacerse

conocido, este medio de comunicacion es un medio pagado.

La publicidad es muy importante en las empresas porque ayuda a promocionar,
informar sobre los productos que satisfagan las necesidades. El principal objetivo de la
publicidad es atraer a los clientes a través de publicidades llamativas dando un valor afiadido.
Segln (Kotler P. , 2002, pag. 281) La publicidad es cualquier forma pagada no personal de
presentacion y promocion de idea, bienes o servicios por parte de un patrocinador que se
identifica; los anuncios son una forma de diseminar mensaje sea para crear preferencia por

una marca.

2.1.2.23 Tipos de publicidad
2.1.2.23.1 Publicidad persuasiva

La publicidad persuasiva capta al consumidor objetivo mostrando las caracteristicas,
beneficio que tiene ese producto, esta publicidad debe contar con informacién real y que
cumpla con cada una de los beneficios que son especificados. Segun (Kotler P. , 2002, pag.
281) “adquiere importancia en la etapa competitiva el objetivo es crear demanda selectiva por

una marca especifica”.

Por tanto, esta publicidad ayuda a acelerar el proceso de compra del consumidor hacia
la marca promocionada, debe contener informacion real sobre el producto y esta influye en

consumidor para que esta pueda adquirir el producto.

2.1.2.23.2 Publicidad informativa

La publicidad informativa es la que informa todo referente hacia el producto, se usa
mas en productos de primera necesidad como son alimentos y de salud. Esta publicidad muestra
las caracteristicas, beneficios que tiene ese producto que de esta manera el cliente tome una

mejor decision al momento de comprar productos de primera necesidad. Segun (Kotler P. ,

36



2002, pag. 281) “es muy importante en la etapa pionera de una categoria de producto, el

objetivo es crear demanda primaria”.

La publicidad ayuda a que los clientes puedan tomar una mejor decision en base a la
informacidn otorgada por las empresas acerca del producto, es una decision racional ya que la

informacion brindada debe ser real y verdadera.

2.1.2.23.3 Publicidad recordatoria

Publicidad recordatoria se recomienda utilizarla en los productos que son existente y
esto ayuda a que los consumidores sigan informandose, el objetivo es hacer que el cliente
mantenga el producto en la menta, ya sea por su logo, beneficio, caracteristicas o por las
emociones que sienta por el producto.
Segun (Kotler P. , 2002, pag. 281) “es importante en los productos maduros, una forma
relacionada de publicidad es la publicidad de refuerzo que trata de asegurar a los compradores

actuales que tomaron la decision correcta”.

Es importante realizar la publicidad cuando el producto ya es “maduro” porque ayuda
a que los clientes estén mayormente informados, es decir, hacer que el cliente tenga en la mente

ese producto.

2.1.2.24 Medios de la Publicidad en Internet.

2.1.2.24.1 Buscadores

Segun (Siri, 2012, pag. 78) 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 més 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.

Relacionando a lo que el autor comenta, se puede mencionar que, los buscadores son
importantes ya que esta funciona a través de palabras claves, imagenes el més utilizado es
Google, estos buscadores permiten a que los clientes tengan oportunidad de encontrar

informacioén.
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2.1.2.24.2 Programas de anuncios

(Meeker, 2014) 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. (pag. 149).

En concordancia con dicho autor, este tipo de programa ofrece publicidad patrocinada
la cual le permite postear un anuncio, iméagenes, fotos, textos a través de esto se capta a los

clientes que realmente esté interesado al producto.

2.1.2.24.3 Espacios en paginas web para publicidad

Segln (Rodriguez, 2017, pag. 212) 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.

Esta es una de las formas de publicidad mas utilizadas y conocida ya que muchos sitios

web ofrecen un lugar estratégico para colocar un banner, texto o iméagenes a cambio de dinero.

2.1.2.25 Forma de publicidad en el punto de venta
2.1.2.25.1 Exhibidores

Los exhibidores son una herramienta didactica para presentar el producto en el punto
de venta, se convierte el punto de venta mas atractivo y llamativo para el consumidor, una
distribucion adecuada de los productos. (Pérez del Campo, 2002) expone, “son las estanterias

de forma muy variadas, donde se exhiben los productos y la publicidad”

Es decir, este tipo de material P.O.P es importante porque ayuda a distribuir de una
manera rapida y ordenada los productos. Ademas, los clientes observan de una manera atractiva
y llamativa el punto de venta y eso hace que los clientes compren los productos.
2.1.2.25.2 Display

Es una herramienta del marketing digital, son anuncios en la cual contiene imagenes,
textos, audio. Segun (Pérez del Campo, 2002) “son pequefios soportes luminosos la cual

contiene imagenes, textos estaticos; busca llamar la atencion al consumidor”.
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En concordancia con dicho autor, son soportes de publicidad la cual contiene imagenes, textos

del producto y esto ayuda a llamar la atencion del cliente.

2.1.2.25.3 Maquinas automaticas

Es venta de productos a través de estas maquinas con tan solo introducir monedas o
billetes se obtendra el producto, pero estas maquinas también sirven como publicidad ya sea
del mismo producto que se esté ofreciendo o de otros productos.
Segun (Pérez del Campo, 2002) “son aquellas maquinas en las que el consumidor puede

comprar directamente el producto mediante la previa introduccion de monedas”.

Es decir, las maquinas son llamativas para el comprador sobre todo que adquiere el
producto de una manera rapida y eficaz; ademas, estas maquinas o vending también sirve para

realizar publicidades.

2.1.2.25.4 Comunicacion sonora

La comunicacion sonora son los anuncios que se trasmiten a través de radio, television,
internet, megafono ya sea una nota musical, una cancion que identifique al producto. Segun
(Pérez del Campo, 2002) “son todos aquellos anuncios que se escuchan a través de altavoces

de los establecimientos pudiendo ser emitidos en forma discontinua”.

Acorde con el autor, se trasmite a través de radio, tv y estos sonidos pueden ser

canciones, que se identifica al producto.

2.1.2.26 Estrategia de comunicacion
Estrategia de comunicacién es importante porque estas ayudan a logar los objetivos
planeados por la empresa, pero deben tomar en cuenta que tipo de estrategia quieren que sea:

pull, push; ya que las dos tienen diferentes significados y va dirigido para diferentes clientes.

Segun (Talaya, 2008, pag. 840) “se orienta al pblico objetivo seleccionado que puede
estar compuesto por consumidores finales y por intermediario, estrategia de empujar “push” y
la estrategia atraer “pull” la empresa debe elegir entre ambas en funcion de sus objetivos y

del publico objetivo”
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2.1.2.26.1 Estrategia push

Esta estrategia es llamada también empuje o presion esta estrategia va dirigido a los
canales de distribucidn, esta estrategia va desde el fabricante después al canal o intermediario
y por ultimo va al consumidor final. Esta estrategia es incentivar la venta en los intermediarios,

es decir, ofreciendo grandes promociones en los productos hacia los canales de distribucion.

Segun (Talaya, 2008, pag. 840) expone, la estrategia de empujar se dirige a los
intermediarios y pretende buscar colaboracion de los distintos integrantes del canal de
distribucion para que presione en la venta del producto hasta llegar al consumidor final, utiliza

de forma intensiva la venta personal, promocion de venta, descuento, concursos.

Por tanto, esta estrategia es dirigida hacia los canales de distribucion sirve para motivar

los puntos de venta, a los distribuidores que siga empujando la venta hacia el consumidor final.

La estrategia push sirve para motivar a los distribuidores para empujar la venta hacia
los consumidores, ayuda a tener una mejor relacion con los distribuidores y vendedores

incentivandolos a través de bono, descuento, producto gratuito.

Segun (Laza, 2019, pag. 159) estrategia push es aquella que esta dirigida hacia los
canales de distribucion, es decir, se trata de una estrategia de marketing que funciona siguiendo
un sentido descendente desde el fabricante al canal de distribucion y del canal al consumidor,
consiste en concentrar los esfuerzos en la venta a intermediarios, ofreciéndole
considerablemente incentivos para que estos favorezcan la promocién de los productos entre

los usuarios, consumidores.

En otras palabras, esta estrategia va dirigida a los vendedores, ademas esta estrategia es
para motivar, incentivar a los distribuidores hacia el consumidor final, esto se realiza a traves
de incentivos, productos gratuitos.
2.1.2.26.2 Estrategia pull

La estrategia pull también llamada atraer, es dirigida hacia los consumidores finales a
través de los medios masivos, para que de esta manera los consumidores quieran los productos
de los fabricantes en el punto de venta. Esta estrategia sirve para que el fabricante incentive al
consumidor. Segun (Laza, 2019, pdg. 159) Estrategia pull, su enfoque principal son los
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consumidores y sus necesidades, este sistema permite a la empresa a reducir costos en
produccidn e inventarios, esta estrategia es apropiada cuando la lealtad de la marca es elevada,

los consumidores tiene mucho interés en la categoria.

La estrategia pull, realiza camparias de comunicacion para que el consumidor pueda

demandar el producto al distribuidor; la estrategia pull es dirigida a los consumidores finales.

2.1.2.27 Promocion
La promocidon forma parte del marketing mix es importante en las empresas porque esta
ayuda a persuadir al cliente a que el producto que se estd ofertando debe ser comprado, la

promocion influye en las actitudes y comportamiento del consumidor.

Segun (Basto, 2006, pag. 7) el principal destinatario de la promocion es el consumidor
final, el objetivo que se persigue es el modificar su actuaciéon hacia el producto a fin de
incrementar el volumen de compra, fidelizar a los clientes, otro destinatario es el intermediario,
es decir, el distribuidor; las promociones dirigida a este colectivo busca la cooperacion en la
venta ya que en definitiva son los distribuidores los que seleccionan el surtido a ofrecer en los

puntos de venta.

Es decir, la promocion es importante en las empresas, esta va dirigida a varios
destinatarios, pero la principal es el consumidor ya que esta ayuda a informar, recordar al

cliente objetivo sobre el producto que se esta promocionando.

La promocidn es una herramienta del marketing la cual consiste en informar, persuadir,
dar incentivos a corto plazo a los consumidores a través de los productos, la promocion ayuda
a incrementar las ventas, atraer a los clientes. Segun (Camino & Vigaray, 2002, pag. 9)
“Conjunto de técnica que refuerza y animan la oferta de la empresa con el objetivo de
incrementa la venta de productos a corto plazo; los estimulos son utilizados para fomenta la
compra de un producto especifico”.

Por tanto, es una herramienta y elemento del marketing fundamental para incrementar las
ventas, atraer a los clientes ya que esta persuade a los clientes incentivandolo con cupones,

regalo sorpresa y mucho mas.
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2.1.2.27.1 Funciones de promocion

Las funciones de promocion son estrategias de marketing mayormente utilizadas para
aumentar la cuota de mercado como en este caso atraer clientes. El objetivo es captar, llamar
la atencion de los clientes para fidelizarlo, tiene la funcion de lanzar nuevos productos ya sea
con una pequefia promocién para poder atraer a los clientes, ayuda también a reafirmar el
dinamismo de una marca ya que segun (Basto, 2006, pag. 7) “la promocion consta de varias
funciones como son:

e Atraer el cliente hacia el producto, la familia o la marca.

e Lanzar nuevos productos.

e Reafirmar el dinamismo de una marca.

e Fijar una politica comercial.

e Canales de comunicacion personales”.

Son medios de comunicacion directo en la cual se interactia dos 0 mas personas ya sea
cara a cara o por teléfono, en este medio se encuentran tres tipos de canales: personales, en el
primero se encuentra el vendedor son empleados de la empresa, ellos venden el producto a
clientes potenciales, es decir, este puede comprar el producto si asi lo desea porque tienen los
recursos necesarios en el canal social, este es un canal que se da cuando una persona se siente
satisfecha por el producto y comienza hacer publicidad sin que esa persona se dé cuenta, es el
boca en boca estas personas son amigos, familiares, vecinos. Segin (Aenor, 2008, pag. 10)
“Este tipo de promocion es que realizan dos o mas personas directamente cara a cara a través
del teléfono o por medio de internet hay tres tipos de canales personales”.

Vendedores: empleados de la compafiia que contacta con compradores potenciales en el
mercado.

Expertos independientes: personas experimentadas que hace declaraciones al publico
objetivo.

Canal social: componen amigos, vecino, familia asociado que hablan de un producto.

En concordancia con el autor, los canales de comunicacion personales es donde se
encuentran dos 0 mas personas interactuando directamente, en este canal se encuentran tres
tipos en el primero estan los vendedores que son empleados de la empresa la cual son pagados
para que estos vendan el producto a un cliente potencial, es decir, a un prospecto, canal social

este canal se encuentran todas las personas que han probado el producto y les ha gustado estos
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realizan una publicidad sin que se den cuenta es el de boca a boca el cual comienzan dialogar

cosas positivas del producto e influyen en otras personas para que compren el producto.

2.1.2.28 Canales de comunicacion no personales

Los medios no personales son medios que no tienen ningun contacto directamente con
las personas, estos trasmiten informacion de manera masiva sin tener contacto directo con
ninguna persona se encuentran medios escritos, hablados y electrénico. Segun (Aenor, 2008,
pag. 10) “Los medios no personales los componen los medios masivos de comunicacion,
creacion de atmosfera, el disefio de acontecimiento especiales dentro de los medios masivos
es:
Medio escrito: periddico, revista, correo.
Medios hablados: radio, television.

Medios electronicos: sitios web”.

Acorde con el autor, el medio de comunicacion no personal es un medio en el cual no
se utiliza un contacto directo con las personas para enviar informacion sino, simplemente se
trasmite informacion a través de medios masivos como es medio escrito, hablado y electronico

estos incluyen publicidad, promocién.

2.1.2.29 Marketing Digital

Acorde con (Garcia Llorente J., 2016, pag. 21) menciona, marketing digital es la
adaptacion de las caracteristicas del marketing al mundo digital utilizando las nuevas
herramientas digitales que actualmente estan a disposicion de todo el mundo. Se trata, de un
método para identificar la forma mas eficiente de producir valor al cliente que pueda ser
percibido por medio de las herramientas digitales existentes.

De la misma manera, (Selman, 2017, pag. 1) describe, “el marketing digital es el
conjunto de estrategias de mercadeo que ocurren en la web y que buscan algln tipo de
conversion por parte del usuario”.

En concordancia con dichos autores, se puede mencionar al marketing digital como al
conjunto de informacion y acciones que son realizadas en distintos medios digitales con la
Unica finalidad de promocionar una empresa o producto, logrando asi, la captacion de usuarios

ya que estos identificar el valor agregado que tienen los productos. También, se hace referencia
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que el marketing digital abarca muchas acciones y a su vez estrategias tanto publicitarias como

comerciales que son realizadas en los medios y canales de internet.

Por otra parte, (Alvarez Arias & Tapia Franco, 2020, pag. 20) en su trabajo de titulacion
menciona: el marketing tiene como finalidad identificar un segmento especifico y también
necesidades, para los que se plantean estrategias de marketing satisfaciendo al nicho de
mercado seleccionado previamente. Si se refiere a investigacion de mercado es fundamental
determinar un producto que pueda satisfacer al nicho identificado, de esta misma manera se
trabaja el marketing digital, se selecciona un dicho y se le brinda la solucién mediante el canal
digital.

Por tanto, el marketing digital se centra generalmente en empresas que prestan servicios
por medio de internet, es decir, las agencias de marketing digital son la parte fundamental para

la creacion, gestion y mantenimiento de las plataformas.

Asi mismo, (Juliao M.G, 2016, pag. 261) conceptualiza al marketing digital como, la
implementacién de un conjunto de herramientas, tacticas y estrategias comerciales dentro del
entorno digital que incluya todos los espacios relevantes donde el usuario interactle con la
marca 0 empresa, lo cual crea una conexion, genera lealtad, mejora la relacion y experiencia

del cliente.

Es por esto que hoy en dia, el marketing digital ha revolucionado haciendo que las
personas estén informadas y tengan la necesidad de conocer lo Gltimo que ocurre en el mercado
y esto ha dado paso para que estén actualizados constantemente, enfocandose principalmente
en las redes sociales y comunidades online ya que estos son los canales mas utilizados y con

un gran éxito.

2.1.2.29.1 Caracteristicas del Marketing Digital
Segun (Mantilla Orellana & Tapia Sisalema, 2019, pags. 20,21) en su tesis mencionan que,
tanto el marketing tradicional como el marketing digital constan con una serie de

caracteristicas, a continuacion, se explica cada una de ellas:
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Marketing masivo e intensivo: las empresas se encargan de distribuir, producir
productos o servicios a la mayor cantidad de personas posibles y esto se da debido a su bajo

coste.

Marketing interactivo: esta caracteristica hace referencia a la forma de interactuar con
el pablico con la finalidad de entender el comportamiento de ellos. Ademas, este tipo de
marketing tiene la certeza de entregar lo que el consumidor espera o desea, debido que es una
accion gue se ha basado en sus preferencias.

Marketing Personalizado: se encarga de implementar estrategias las cuales las
empresas otorgaran a sus destinatarios una serie de contenidos para que estos sean repartidos
de manera individual con la finalidad de involucrar a los posibles clientes a través de la

comunicacion.

Marketing Medible: esta caracteristica del marketing permite comprender los
comentarios de los clientes a través de encuestas y esto se logra por medio de las redes sociales,

lo cual permitira medir el grado de satisfaccion.

Marketing Emocional: el marketing emocional se encarga de usar una marca con una
estrategia para que esta obtenga un vinculo afectivo o emocional con los usuarios o
consumidores, se lo realiza por medio de las redes sociales debido a que los consumidores
pueden su punto de vista con facilidad generando emociones espontaneas.

Con la aplicacion de cada una de estas caracteristicas permitira a las empresas estar en
constante contacto con los avances tecnoldgicos, es decir, las redes sociales; asi mismo
permitird el uso de la publicidad, comunicaciones. Por lo consiguiente, ayudara también a
abarcar un gran namero de personas. Las empresas podran obtener datos reales de una forma

rapida y sin complicaciones.

2.1.2.29.2 Las 4 F's del Marketing Digital
Haciendo referencia a (Selman, 2017, pags. 2, 3) este menciona que, “el marketing
tradicional tiene las famosas 4P, el marketing digital se basa en las 4F, estas son: flujo,

funcionalidad, Feedback y fidelizacion”. De tal manera, es muy necesario saber aplicar las 4F,
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ya que estas se utilizan para elegir correctamente los canales de comunicacion, asi como

también las distintas herramientas que existen.

FLUJO FUNCIONALIDAD

FEEDBACK FIDELIZACION

Figura 11. Las 4f del marketing digital
Fuente: (Selman, 2017)

Flujo: Segun (Selman, 2017, pag. 2) “es la dindmica que un sitio web propone al
visitante. El usuario se tiene que sentir atraido por la interactividad que genera el sitio e ir de
un lugar a otro, segin se ha planeado”. Por otro lado (Fleming P., 2015, pag. 57) define al
flujo como “estado mental en el cual entra un usuario de internet al estar relacionado con una

web que le ofrece una experiencia llena de interactividad y valor afiadido”.

Con respecto a lo mencionado con anterioridad se puede decir, que el flujo trata de
mostrar la informacion en una manera clara y a su vez coherente para captar la atencion de los
usuarios y estos a su vez tengan una experiencia Unica teniendo la necesidad de seguir

navegando o interactuando en dicho sitio web.

Funcionalidad: (Selman, 2017, pag. 2) “la navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil
para el usuario, de esta manera, se previene que abandone la pagina por haberse perdido. El
sitio debe captar su atencidn y evitar que la abandone”.

Es decir, que luego de haber logrado la captacion del usuario ante la pagina web, se
recomienda conocer qué es lo que mas le Ilamo la atencion, ademas conocer y medir los
contenidos con mayor usabilidad para que se puedan armar estrategias digitales.

Feedback (retroalimentacién): (Fleming P., 2015) es cuando la relacion se ha
comenzado a construir. EIl usuario esta en estado de flujo y ademéas no se exaspera en su
navegacion. Ha llegado el momento de seguir dialogando y sacar partido de la informacién a

través del conocimiento del usuario. Internet da la oportunidad de preguntar al cliente qué le
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gusta y qué le gustaria mejorar. En definitiva, dialogar con el cliente para conocerlo mejor y
construir una relacion basada en sus necesidades para personalizar en funcion de esto la pagina

después de cada contacto. (pag. 57)

Este punto es muy importante en cuanto a la comunicacion, por lo que es necesario que
tanto como el consumidor y la marca sean visible y tomadas en cuenta por cada una de las
agencias generando una relacion que podria estar basada en las necesidades digitales de la
marca y lo criterios de los consumidores para saber qué es lo que se debe cambiar, mejorar en

las plataformas digitales que muestran sus productos.

Fidelizacion: (Selman, 2017) “Una vez que se ha entablado una relacion con el
visitante, la fidelizacion consiste en lograr que esa relacion se extienda a largo plazo.

Usualmente, la fidelizacion se logra con la entrega de contenidos atractivos para el usuario”.

(pag. 3)

Este es el tltimo paso debido a que se iran desarrollando sentimientos de pertenencia y
se tratara de intervenir en las comunidades logrando una venta real tanto en el punto de venta
o0 en linea. No obstante, para lograr una fidelizacion no solo hay que ser imaginativos, sino que
también dar algo a cambio, algo que resulte divertido para los consumidores, como dar regalos,

promociones, etc.

2.1.29.3 Estrategias de Marketing Digital

El autor (Selman, 2017, pag. 3) menciona que existen varias estrategias para su
aplicacién en un plan de marketing digital, las cuales son: anuncios de pago, marketing por
email, marketing en las redes sociales, marketing de afiliado, video marketing.

El de anuncio de pago hace referencia exactamente a los banners que son colocados en
los distintos sitios web con la finalidad de dirigir a los usuarios a dicho sitio web. EI marketing
por email se refiere a utilizar el correo electronico para poder ofrecer a los usuarios contenidos
de calidad y a la vez de valor.

En cambio, el marketing por redes sociales es una de las estrategias mas importantes
debido a que permite elevar el nivel de audiencia y hacer que las personas se interesen por el
contenido expuesto. EI marketing de afiliado se refiere a que los afiliados ya sean de empresas

0 de sitios web se encarguen de promocionar a los comerciantes a través de anuncios,
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promociones y elaborando una accion determinada. Y, por ultimo, el video marketing se
encarga de la utilizacién de imagenes audiovisuales que son mostradas generalmente en

internet.

2.1.2.30 Estrategia de inbound & outbound
2.1.2.30.1 Inbound

(Naranjo, 2020) Es una estrategia que se basa en acompafar al posible cliente con
contenidos interesantes desde los primeros pasos de la toma de decision, es decir, se diferencia
del marketing tradicional en que aporta contenido de valor al consumidor, por lo que este es
quien se acerca a la marca en busca de informacidn, consejos o simplemente, entretenimiento.
(pag. 4).

Es decir, que el inbound es una manera de combinar técnicas de marketing publicidad, lo
cual tiene como objetivo con el usuario al principio de la compra y hacer su seguimiento hasta
el final de esta. Para esto existen varias herramientas para su elaboracion, y estas son:

e SEO

e Social Media

e Marketing Contenidos

2.1.2.30.1.1 SEO

(Cantor, 2017) SEO, en inglés, es el acronimo de Search Engine Optimization. Se
refiere a la optimizacion de las experiencias web para facilitar la indexacion y entendimiento
de la informacion a los motores de busqueda, los cuales son: Google, Bing, Yahoo. Por otro
lado, ayuda a los motores de blsqueda a encontrar y catalogar informacion para que luego sea

mostrada como un resultado relevante para las distintas basquedas. (pag. 1)

En concordancia con el autor, se menciona que SEO es de gran ayuda porque hace que
el sitio web se vuelva muy visitado y til para los usuarios, asi como para los motores de
busqueda, puesto que es una parte fundamental para ellos ya que les ayuda a entender con
claridad el significado de cada pagina y a identificar si sera util para los usuarios.
2.1.2.30.2 Outbound

(Somalo, 2017) “consiste con colocar los mensajes publicitarios en espacios donde el
cliente no los espera para distraerle y atraerle hacia el producto. Esta estrategia se basa en todos

los medios pagados”. (pag. 39)
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Por tanto, el outbound utiliza metodos agresivos para captar la atencion de los clientes
potenciales y también para tener la oportunidad de mostrarle los productos que se estan
ofertando y sus cualidades también. El outbound consta de varias herramientas, estas son:

e SEM

e Social ADS

e Afiliacion

e Digital Advertising

2.1.2.30.2.1 SEM

(Cantor , SEM: Promocion en Google y otros motores de busqueda, 2017) SEM, en inglés,
Search Engine Marketing, es una forma de mercadeo digital enfocada en dirigir el trafico a una
pagina web a través de anuncios pagados en buscadores en linea como Google o Bing. Ofrece
la oportunidad de alcanzar clientes potenciales cuando estos se encuentran en el proceso de
busqueda de informacion relacionada con los productos o servicios ofrecidos por una

compaiiia. (pag. 1)

Quiere decir, que esta estrategia permite tener visibilidad y a su vez aumentar la accesibilidad
a las paginas web a través de los diferentes motores de blusqueda. Ademas, esta estrategia da la
posibilidad de estar en competencia con las empresas que tienen afios de experiencia en el

mercado, asi como también, ayuda a tener un trafico segmentado para el sitio web.

2.1.2.31 Medios Sociales

(Alcaide, Bernués, & Diaz-Aroca, 2013) exponen, “los medios sociales o social media
como también se los conoce no son solamente redes sociales. Existe una confusion
generalizada a la hora de utilizar esta terminologia. Los social media abarcan muchas tipologias
de medios, incluidas las redes sociales”. (pag. 44)

Por otro lado, (Durango, 2015) menciona, los medios sociales son plataformas
interactivas donde se crea contenido y es distribuido y compartido por los individuos en la web.
Los sitios web de medios sociales y sus aplicaciones permiten a los usuarios crear y generar
contenido, intercambio de este, compartir informacion, participar en la red a través de
tecnologias como blogs y las redes sociales. En las ultimas décadas, los medios de

comunicacion social se han convertido en una de las fuentes mas poderosas para las
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actualizaciones de noticias, la colaboracion en linea, la creacion de redes, el marketing viral y

el entretenimiento. (pag. 2)

En concordancia con dicho autor, se puede decir que los medios sociales son las formas
online que existen de comunicacién en donde el contenido de estos es creado por los usuarios
y son realizados en base a los avances tecnoldgicos permitiendo asi su facil manejo y acceso.
Por lo consiguiente, les dan el poder a los usuarios de compartir varias informaciones mediante

los perfiles privados o publicos.

2.1.2.31.1 Estrategias del Social Media

Segun (Gonzalez & Plaza, 2017) las estrategias del social media forman parte de las
nuevas tecnologias que se han convertido en un reto para todos los sectores, porque los obliga
a replantear sus formas para llegar a los usuarios, acostumbrados a utilizar dispositivos digitales

y la interaccion de las diferentes marcas. (pag. 18).

En referencia a lo planteado por el autor, se puede comentar que estas tecnologias en la
actualidad no son manejadas solamente por los joévenes, sino que también ya los nifios pueden
interactuar con estos, asi como los mayores de edad, puesto que se puede identificar con
claridad los diferentes gustos y preferencias a través de los registros que estos realicen en las

mismas.

En otro caso, (Jiménez, 2016) define que son categorias que se encuentran dentro del
marketing online, que adquiere un potencial estratégico ya que es capaz de influir en los
usuarios comunes, ya sea para informar, escuchar y ser atendido mediante el entorno
comunicacional, dando paso a la transformacion y construccion de una relacién social que dé

como resultado a negocios de largo plazo. (pag. 16).

Al implementar estrategias de social media permitira a las empresas a maximizar los
resultados, es decir, ayudard a incrementar las ventas y, por ende, obtener un retorno de
inversion refiriéndose a términos cuantitativos y cualitativos. A continuacion, en la figura 12

se detallaran las estrategias que deben incorporarse en un social media:
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La imagen de la marca

Ventas online

Estudio del mercado

Fidelizacion al cliente

Captacion de Leads

Figura 12. Estrategias del Social Media
Fuente: (Merodio, 2018)

Por tanto, cuando se menciona la imagen de la marca es cuando se refiere al
posicionamiento de la empresa o también se la puede definir como los sentimientos y
emociones que la empresa provoca hacia los consumidores de la cual se van construyendo
estrategias que van a estar basadas en las acciones de marketing. Otro punto son las ventas
online, estas ventas se las puede realizar con la necesidad de captar la mayor parte de clientes,
para que estos puedan visualizar los productos o servicios que se estan ofertando en las redes
sociales.

Al realizar estas ventas, se puede efectuar un estudio mercado ya que por medio de esta
accion se puede obtener datos reales que serdn de gran ayuda en un futuro para conocer los
gustos y preferencias de los consumidores logrando la fidelizacion de los clientes. No obstante,
también es importante la captacion de leads y estos se pueden dar a traves del uso de varias
herramientas por lo que es importante definir una buena estrategia para que por medio de esta

se aproveche el poder que tiene el internet incrementando asi las ventas online.

2.1.2.32 Tipos de Medios Sociales
2.1.2.32.1 Redes Sociales

Acorde con (Durango, 2015, pag. 4) las redes sociales permiten a los usuarios crear
paginas web que ofrecen portafolios digitales e intereses personales. Estas paginas se las utiliza
para conectarse con amigos, colegas y otros usuarios con el fin de compartir los medios de

comunicacion, el contenido y comunicaciones.
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Segun un estudio de (Ibafiez, 2014) los usuarios mas activos en un mes se encuentran
en las siguientes redes sociales: Facebook, YouTube, Instagram, LinkedIn, Twitter, entre otros.
Es decir, que cada una de estas redes sociales se han convertido en una fuente de mayor
importante para las empresas que tienen negocios porque estas plataformas son muy rentables

para el mercado.

Acorde con (Fonseca, 2014) “las redes sociales son la evolucion de las tradicionales
maneras de comunicacion del ser humano, que han avanzado con el uso de nuevos canales y
herramientas, se basan en la creacion, conocimiento colectivo y confianza generalizada”. (pag.
1)

Por tanto, los medios sociales son de gran importancia debido a que generan un efecto
de atraccion en las personas para que estas se conviertan en visitantes del sitio web. Ademas,
son aplicaciones de los cuales permiten compartir, transmitir contenidos con un significado

diferente.

2.1.2.32.1.1 Facebook

(Arosemena Espinoza, 2020) en su trabajo de titulacion menciona, entre todas las redes
que actualmente existen, Facebook ha sido una de las mas utilizadas a nivel global, lo cual ha
alcanzado una cifra de 2.000 millones de usuarios activos al mes. Por ende, es una de las redes
sociales con mayor crecimiento en los afios 2014 y 2015 en Ameérica Latina, en cambio, en

Estados Unidos cuenta con un 70% de adultos que estan vinculados a esta red social. (pag. 37)

Por otro lado (Guerrero, 2014) establece, la plataforma Facebook, como la mayoria de
las redes sociales, permite del usuario disponer de un perfil propio que puede personalizar
completamente y sobre el que se desarrolla toda su actividad. A través de Facebook es posible
compartir pensamientos, opiniones, enlaces; publicar noticias, fotos o videos. También puede
usar aplicaciones especificas, como juegos en linea, programas de marketing, bolsas, divisas,

etc. (pag. 16)
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En concordancia con dichos autores, se puede comentar que Facebook es una red social
que es utilizada por la mayor parte de usuarios que les permite interactuar y compartir ciertos
contenidos por medio de internet. Esta red puede ser utilizada por usuarios particulares ya que
estos la utilizan con frecuencia para poder comunicarse con sus amistades, publicar fotos,
videos, etc. Asi mismo, las empresas utilizan esta red para promocionar sus marcas por medio

de una comunicacion publicitaria.

Facebook te ayuda a comunicarte y Registrate

compartir con las personas que forman parte
de tu vida.

Figura 13. Pagina de acceso y registro de Facebook

Fuente: (Guerrero, 2014)

2.1.2.32.1.2 Instagram

El autor (Ramos J. , 2015) define, Instagram es una plataforma social de comparticién
de fotografias que se encuentra activa desde el 2010. Esta red social, permite capturar una
fotografia con el dispositivo mdvil y aplicarle un filtro de inspiracion retro o vintage lo cual ha
causado furor entre los millones de usuarios. Ademas, es una plataforma que se puede utilizar
dentro de una estrategia integral de Social Media para el lanzamiento de nuevos productos y
promociones, también obtener visibilidad, construir imagen de marca, encontrar una nueva
audiencia y fidelizar a los usuarios a coste- econdmico-cero. (pags. 1,2).

En otras palabras, Instagram es utilizada por los usuarios ya que esta les permite
compartir fotos con sus seguidores ya que sin lugar a duda es una de las maneras mas divertidas
y creativas al momento de conectar con los usuarios permitiéndoles interactuar al momento de

promocionar un producto o servicio.

2.1.2.32.1.3 Twitter

(Selman, 2017) es una de las plataformas mas efectivas para realizar campafas de
marketing online en muchos sentidos. No solamente es el chat méas grande del mundo, sino que
su interfaz permite monitorizar y medir practicamente todas las acciones que se realizan, con
la que se puede visualizar los avances Yy la respuesta de aquella comunicacion, también permite

mejorar o corregir dicha estrategia en caso de que sea necesario. (pag. 18)
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Es decir, esta plataforma les permite a los usuarios tener la oportunidad de comunicarse
y a su vez compartir contenidos en tiempo real y esta puede ser desde cualquier parte del mundo
por medio e Internet. De la misma manera, es utilizada para compartir noticas e informaciones

que les permitira estar al dia en noticas tanto locales como internacionales.

2.1.2.32.1.4 LinkedIn

(Ramos J. , 2016) LinkedIn es la mayor red social profesional de la web, un ecosistema
orientado al networking para los negocios. Tiene un gran potencial de marketing y una elevada
autoridad para los buscadores. LinkedIn proporciona numerosas herramientas de marketing:
paginas de empresas, perfiles profesionales, plugins, aplicaciones; con la finalidad de
promocionar el negocio, construir una imagen de marca fuerte tanto empresarial como

personal. (pag. 1)

Acorde con dicho autor, se puede mencionar que LinkedIn entre las demés redes
sociales, es una red de tipo profesional, ya que, en ella, los usuarios adjuntan su hoja de vida
de manera online y de esta manera comienzan a establecer relaciones de forma comerciales,

investigando sobre alguna vacante de trabajo.

2.1.2.32.1.5 YouTube

(Marquina- Arenas, 2013) es un sitio web en el cual se pueden subir y compartir videos,
fue creado por tres antiguos empleados de PayPal en febrero de 2005. Y en octubre 2006 fue
adquirido por Google Inc. Este sitio web es muy popular debido a la popularidad de alojar
videos personales de manera sencilla. Almacena clips de peliculas, programas de television,
videos musicales, videoblogs, etc. Pero a pesar de las reglas de YouTube en contra de subir

videos con derecho de autor, este material existe en abundancia. (pag. 73).

Se puede mencionar que YouTube es un sitio web que sirve para compartir videos que
han sido publicados por los demas usuarios. Se asimila a la television porque esta conformada
por canales con la Unica diferencia que estos canales en YouTube son creados por los mismos
usuarios los cuales tienen la posibilidad de compartir videos de diferente indole. Por lo
consiguiente, este sitio aloja un sin numero de contenidos ya sean peliculas, videos musicales,

a mas de transmisiones en vivo.
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2.1.2.32.2 Blogs
(Durango, 2015) “son a menudo vistos como diarios en linea que ordenan
cronologicamente los contenidos por fechas, mes, afio y categoria. Los usuarios también

pueden mantener vlogs o blogs de video, que ofrecen videos compartidos o caseros”. (pag. 4).

Por otro lado (Selman, 2017) menciona que, los blogs requieren de un trabajo continuo
y son una manera mas lenta de hacer dinero. Sin embargo, un blog sélido permite lograr un
posicionamiento en el mercado. Ademas, un secreto de un buen blog es que se tenga claro cuél

sera el nicho de mercado y generar contenido de alta calidad para los seguidores. (pag. 4)

Acorde con dichos autores, se puede mencionar que el blog es un sitio web lo cual
permite a los usuarios crear y difundir contenido, en general sobre un tema especifico. Este
sitio web tiene la ventaja de que puede ser utilizada por cualquier persona sin importar su nivel

de conocimiento en programacion o disefio web.

2.1.2.32.3 Wikis
(Jaime Cch, 2013) Un wiki es una aplicacion informatica para la creacion de paginas
web de manera comoda y sencilla y que permite a multiples usuarios no solo al promotor de la

web, crear, modificar o borrar los contenidos mostrando los resultados de forma inmediata.
(pag. 22).

(Durango, 2015) “son sitios web que permiten a una comunidad de personas agregar y

editar contenido en una base de datos. Uno de los wikis mas conocidos es Wikipedia”.

En otras palabras, se establece que wiki sirve para poder coordinar ciertas actividades
en las paginas web, es decir, se puede verificar quien edité o modificd alguna informacion que
estaba adjunta en la pagina web. Por otro lado, este permite a sus usuarios agregar informacion
sobre diferentes temas y por lo consiguiente permite a que los demas puedan dar su punto de

vista sobre cualquier articulo expuesto.
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2.1.2.33 Método Inductivo
El método inductivo parte de varias observaciones para luego dar la conclusion general,
es decir, este método siempre se basara en realizar observacion de hechos el objetivo de este

método es dar un nuevo conocimiento.

Segun (Rodriguez, 2005, pag. 28) “es un proceso en el que a partir del estudio de casos
particulares se obtiene conclusiones que explican los fendmenos estudiados este método utiliza
la observacion directa de los fendmenos, el estudio de las relaciones que exista entre ellos”.

Es decir, este método para dar la conclusion siempre realizara varias observaciones este
método recolectara varia informacidn sobre los casos y de esta manera crear una nueva teoria,
el método inductivo se basa mas en las experiencias para poder conseguir los datos ya que va
de lo particular a lo general.

2.1.2.34 Método Deductivo

El método deductivo va de lo general a lo particular, es decir, que esta ayudara a obtener
conclusiones especificas, ya que si los hechos o permisos son verdaderas las conclusiones
especificas también lo sera este método al momento de que quiera realizar una conclusion
partird siempre de lo general. Segun (Rodriguez, 2005, pag. 30) el método deductivo consiste
en obtener conclusiones particulares a partir de una ley universal, parte siempre de verdades
generales y progresa por el razonamiento, determina hechos importantes en el fendmeno por
analizar, con base a las deducciones anteriores se formula la hipétesis del proceso anterior se

deduce leyes.

Este método es una forma diferente de razonar y explicar cada conclusion ya que esta
siempre partira de lo general a lo especifico, es decir, esta se basa en las premisas para poder

dar una conclusion ya sea verdadera o falsa.

Segun (Gémez, 2012) EI método deductivo es el procedimiento racional que va de lo
general a lo especifico. Posee las caracteristicas de que las conclusiones de la deduccién son
verdaderas, si las premisas de las que se originan tambiéen lo son. Por tanto, todo pensamiento
deductivo conduce de lo general a lo particular. De este modo, si un fendbmeno se ha
comprobado para un determinado conjunto de personas, se puede inferir que tal fendmeno se

aplica a uno de estos individuos. (pag. 15)
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Esto significa que las conclusiones son los resultados de las premisas, es decir, que
cuando las premisas llegan a ser verdaderas y el razonamiento deductivo, entonces hay validez

y por tanto no existe razon alguna de que la conclusion no sea verdadera.

2.1.2.35 Enfoque Cualitativo
(Hernandez, 2014) “Utiliza la recoleccion y andlisis de los datos para afinar las

preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion”.

(pag. 7)

Quiere decir que, este enfoque ayudara a obtener datos que generalizarén a la poblacion
de interés y comparar resultados, ademas este no trabaja a través de la comprobacion de

hipétesis.

2.1.2.36 Enfoque Cuantitativo
(Hernandez, 2014) “Utiliza la recoleccién de datos para probar hipotesis con base en la
medicién numeérica y el analisis estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y

probar teorias”. (pag. 4)

En otras palabras, se define que el enfoque cuantitativo permite al investigador la
posibilidad de plantear un problema de estudio ya sea delimitado o concreto. Por otro lado, este
enfoque es mas estructurado, es decir, se enfoca en el comportamiento de la persona
respondiendo preguntas; estos datos son usado para confirmar o descartar hipotesis y sus datos

son de medicién numérica.

2.1.2.37 Investigacion Exploratorio
(Hernandez, 2014) expone que este tipo de investigacidn, “se realizan cuando el objeto
es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas

dudas o no se ha abordado antes”. (pag. 91)

En concordancia con dicho autor, se establece que este tipo de investigacion se la usa
para estudiar un problema que no esta exactamente definido por lo que es necesario entenderlo,
pero sin tener la necesidad de proporcionar los resultados, sin embargo, hace que el

investigador sea paciente y receptivo.
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2.1.2.38 Investigacion Descriptiva

Segun (Sampieri, 2010) Busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos
importante de cualquier fenémeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion.
Es decir, Unicamente pretenden medir recoger informacion de manera independiente o conjunta
sobre los conceptos o variables a las que se refieren, esto es, subjetivo no es indicar como se

relacionan éstas. (pag. 80)

Por tanto, la finalidad de este método se basa en describir el estado o conducta de una
sucesion de variables, este método es importante ya que a través de este se realiza la

observacion atenta y se registre todo lo observado.

2.1.2.39 Encuesta

(Alvira Martin, 2011) expone “ES esencialmente una técnica de recogida de
informacion con una filosofia subyacente, es decir, lo que la convierte en un método. Ademas,
recoge informacion proporcionada verbalmente o por escrito a través de un cuestionario

estructurado”. (pags. 6, 7)

2.1.2.40 Entrevista

La entrevista es importante ya que es una herramienta para obtener toda la informacion
que requiera, se debe realizar una lista de preguntas de lo que quiere saber. Segin (Mejia, 2002,
pag. 149) La entrevista de profundidad es una entrevista personal, directa y no estructurada en
la que el entrevistador hace una indagacion exhaustiva para que el encuestado hable y exprese

en forma detallada sus motivaciones, creencias sentimiento de un tema.

Es decir, la entrevista es una reunion entre dos personas en la cual se recolecta
informacion que se requiere en esta se entran el entrevistador y entrevistado en el cual el

entrevistador debe tener una guia de preguntas y a través de esto se debe obtener informacion.

2.2 Marco conceptual
Animacién: Se define como al proceso de dar movimiento a dibujos u objetos inanimados.
Esto se obtiene gracias a una secuencia de dibujos o fotografias que al estar ordenadas

consecutivamente logran generar un movimiento creible ante los ojos de los espectadores.

58



Anuncio publicitario: es un anuncio visual o audiovisual con el objetivo de hacer conocida tu

marca Yy de esta manera incentivar a las personas a que adquieran el producto.

Atributo: son cada una de las cualidades caracteristicas que tiene un producto o servicio al

momento de usarlo estos sean: etiqueta, envase, color, sabor, manejo, uso.

Band Awareness: Es también conocida como conciencia de marca es una métrica que mide el
porcentaje de cuantas personas conoce la marca ayuda a que las empresas ganen notoriedad y

credibilidad por los clientes.

Banners: es un tipo de anuncio en la cual se encuentra texto o iméagenes sobre el producto, el

objetivo de este anuncio es hacer que el cliente recuerde el producto.

Beneficio: es la ganancia econdmica que se obtiene de una actividad comercial o de una
inversion. El beneficio, por lo tanto, es la ganancia obtenida por un actor de un proceso
econdmico y calculado como los ingresos totales menos los costes totales.

Bing: se refiere a un buscador o herramienta de busqueda web de Microsoft, que consta de un
aspecto y un funcionamiento totalmente nuevo. Por tanto, facilita las busquedas
instantdneamente y muestra los resultados Utiles y precisos. Este sitio tiene la caracteristica de

mostrar las imagenes de animales, monumentos, etc. con una alta calidad.

Canal de comunicacion: medio de transmision por el cual se trasladan cada una de las sefiales

que son portadoras de las informaciones que el emisor y el receptor intentan intercambiar.

Cartera de producto: son conjuntos de productos o servicios que una empresa O
microempresa tiene a la venta. Dentro de la cartera de productos se encuentran las lineas de

producto es importante realizar un andlisis para saber qué carteras distribuye mas rapido.
Cliente objetivo: es la persona que se ha identificado como el interesado, la mas opcional para

adquirir el producto ya que tiene la caracteristicas fisicas y econémicas para poder comprar el

producto.
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Competencia: son las capacidades, habilidades o destrezas para poder hacer una determinada
actividad, asi como también tratar de un tema especifico de mejor manera. Ademas,
competencia hace referencia al momento en el cual dos entidades, se encuentran en una

situacion del cual cada una de ellas estan intentando obtener mayor beneficio en el mercado.

Consumidor: Es la persona que demanda bienes o servicios en otras palabras es la persona

que compra y usa el producto o servicio a cambio de dinero.

Cuota de mercado: es la proporcién o conjunto de personas que compran el producto

determinado de una marca.

Disefio: es una representacion grafica de imagenes que tienen las empresas para ser identificada

por los clientes y posibles clientes.

Documental: son grabaciones las cuales son mostrada a través de camara de video, la cual son

experiencia vividas por personas que quieren mostrar recuerdos.

Entrevistador: es la persona que dirige la entrevista a través de la dominacion del didlogo con
el entrevistado y, por ende, el tema a tratar haciendo preguntas y la cual tiene la posibilidad de

cerrar dicha entrevista en cualquier momento.

Estrategia: son acciones planificadas que hacen las empresas para tener una mejor orientacién

y un buen resultado posible en las ventas de sus productos o servicios.

Fidelizacion: se basa en conseguir una buena relacion y estable con el cliente para que de esta
manera el cliente sea leal con la marca y prefiera que usted esta vendiendo antes que otra. Es
una estrategia de marketing con el principal objetivo de mantener a sus clientes felices tener
una buena comunicacion duradera con cada uno de sus clientes de esta manera el cliente se

vuelva leal a su marca.
Foto manipulacion: se la realiza con la herramienta de Photoshop es una vision artistica y

creativa, transformar una imagen en algo que uno se imagina se puede decir crear algo de una

manera creativa.
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Google: pagina web mas utilizada a nivel mundial que ayuda a los usuarios a tener acceso

ilimitado a diferentes paginas web obteniendo informacion atil de cualquier indole.

Imagen: es la representacion visual que tiene los clientes hacia esa marca es decir son todos
los elementos tangibles que puede observar los clientes ya sea logotipo, disefio, colores y a

través de eso los clientes tendran una percepcion de esa marca, es decir que trasmite esa imagen.

Incentivar: es motivar al cliente a que compre el producto a través de una promocién

premiando a los consumidores que son leales al producto.

Indexacion: se refiere al proceso que permite examinar de manera ordenada los datos. Ademas,
busca la informacion para seleccionarlos de manera exhaustiva, es decir, seleccionar la

informacidn completa y profundamente acorde a las caracteristicas sugeridas por los usuarios.

Isotipo: conocida como imagotipo es la parte de la imagen o disefio que no incluye ningln tipo
de letras. Simplemente es la imagen que tiene la empresa para poder identificar de las diferentes

empresas.

Juegos en linea: pasatiempos preferidos por millones de personas que se encuentran alrededor
del mundo, puesto que su finalidad es compartir la experiencia de jugar con usuarios de otras

partes del planeta, indistintamente de su idioma o el tipo de computadora.

Leads: se refiere a un usuario que ha dejado sus datos en una empresa y automaticamente
agrega a la base de datos de dicha empresa, lo cual les permite estar en constante comunicacion,
pero para que se realice esta accion, el usuario debe aceptar cada una de las politicas ejercidas

por dicha empresa.

Logotipo: también llamada logo es una representacion que tiene la empresa para que la
distingan esto es formado con simbolos, letras, forma, imagenes, colores para que pueda ser
identificado por los clientes o consumidores.

Lovemark: este término se refiere a la idea de conectar el amor con la marca, ademas de lograr
que los usuarios lo escojan por delante de todos. Por lo consiguiente, es un término que conecta

a las marcas con los clientes y prospectos de una manera especial.
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Manual de identidad: es un documento en el que se disefia o se redisefia la imagen de la
compaiiia es decir se encuentra el logotipo es decir color, forma, textura y la parte interna de

la empresa.

Mapa de percepcion: es una herramienta visual en donde los usuarios pueden observar las
percepciones de un producto o marca frente a los de los otros mercados, ya que estos son faciles
de interpretar y, ademas crean atencion del personal para que identifiquen las oportunidades
del mercado.

Marca: la marca es la forma o la manera en como se diferencian las empresas, sea por una

imagen, letras, disefios estos venden un producto, servicio.

Mercado: es un lugar tanto fisico como virtual en la cual se vende productos o servicios

segmentando bien el pablico objetivo.

Mercado Meta: se define al mercado meta como al segmento de mercado del cual una empresa
dirige sus programas de marketing, ademas se entiende como la parte del mercado disponible

aceptado por las empresas para satisfacer sus necesidades.

Microempresa: son empresas pequefias y estas se identifican por los pocos empleados como

minimo 15 personas trabajando en esta empresa y tiene y un salario minimo de $500 dolares.

Modelo de negocio: en pocas palabras es saber que vas a ofrecer a los clientes, qué tipo de
clientes, que mercado vas a explotar, de qué manera lo vas a vender sea virtual o fisica, de qué

manera tendras ingresos.

Montaje: se lo utiliza para ordenar los planos y secuencias de una pelicula, en la manera que
el espectador los vea tal y como quiere el director. El montaje se lo realiza en casi toda la
pelicula, es decir, se cambian las secuencias, se suprime lo que no gusta, se afiade o se acorta
el ritmo.

Negocio: operacion que tiene complejidad pero que estd relacionada con los procesos de
produccidn, distribucidn y venta de servicios y bienes, ya que su objetivo es satisfacer las

diferentes necesidades de los compradores y beneficiando, a su vez, a los vendedores.
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Networking: actividad del cual su objetivo es ampliar la red de contactos profesionales. De
esta manera, se generan oportunidades de negocio y de empleo. Por otro lado, networking se
encarga de desarrollar un circulo social, ya sea con personas que se pueda emprender una

empresa o, por ende, conseguir oportunidades de trabajo.

Nicho: esta palabra es muy utilizada en mercadotecnia ya que es una porcion del segmento en

la cual existen caracteristicas necesidades que aun no se encuentran cubiertas.

Oferente: es la persona que ofrece o en este caso vende el producto o servicio en el mercado.
Ademas, oferente no necesariamente es la persona que produce el bien, sino que puede ser un

intermediario que se encarga de poner en contacto al fabricante con el consumidor final.

Oferta: cantidad de bienes o servicios que las distintas organizaciones o empresas tienen la

capacidad y deseo de vender en el mercado, en un determinado lapso tiempo y espacio.

Oportunidad: es ser el momento o tiempo indicado o conveniente para efectuar una accion, y
que ésta tenga resultado positivo. La oportunidad puede estar constituida por factores
intrinsecos o extrinsecos al sujeto. En el primer caso, estaria dada, por ejemplo, cuando se dice:
“Esta es mi oportunidad para rendir el examen pues estoy bien preparado” o “Es mi oportunidad

de viajar pues mi salud es optima”.

Penetracion de Mercado: es importante realizar esta herramienta de marketing porque ayuda

a que ese producto aumente la participacion en ese nicho de mercado.

Personalidad: la personalidad de las marcas es importante porque de esta manera los clientes

pueden conocer o diferenciar con la competencia.

Plugin: se refiere a aquella aplicacion que con la ayuda de un programa informatico tiene la

capacidad de afadir una funcionalidad adicional o una nueva caracteristica al software.

Portafolio digital: un portafolio digital es la recopilacion de documentos que pueden mostrarse
de manera global o parcial acerca de una persona: académicos o profesionales; o también de
una organizacion: productos, objetivos, entre otros. Debido a que estos son seleccionados y

presentados de una manera digital, como pude ser, video, audio, imagenes, etc.
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Producto: es un objeto que se ofrece al mercado con la finalidad de satisfacer las necesidades
del consumidor, ademas incluye lo que el consumidor percibe, es decir, atributos simbdlicos,
psicoldgicos, etc. también, un producto especificamente es algo fisico y tangible, sino que

también puede referirse a un servicio.

Publicidad: es una pieza de comunicacion importante en toda empresa, organizacion, micro,
macroempresas ya que es una manera de difusion para hacer conocida la marca o el producto

que se esta vendiendo.

Publico objetivo: al publico objetivo también se lo denomina target que hace referencia a un
grupo de personas los cuales la empresa los elige para que se conviertan en futuros clientes de
algin producto o servicio. Este publico objetivo sera escogido tanto como por edad, género,

poder adquisitivo, entre otros.

Segmentacion: permite realizar un andlisis e identifica los perfiles de un grupo de
consumidores que podrian necesitar varios productos o servicios. La segmentacion permitira a
la empresa dar respuesta a un sinnimero de preguntas que van a ver necesarias para la
planificacién de decisiones. De igual manera, dicha segmentacidn ayudara en la identificacion

de nuevos nichos.

Servicio: es el conjunto de actividades que se realizan para poder satisfacer las necesidades de
los consumidores. Por lo consiguiente, un servicio no es algo fisico. Ademas, al servicio se lo
define como heterogéneo por lo que los servicios prestados no seran iguales por distintas

variables.

Sitio web: conjunto de paginas web la cual consta con archivos acerca del tema que se quiere
buscar. Ademas, estos sitios son utilizados por las instituciones, organizaciones e individuos
que tienen la necesidad de comunicarse. Precisamente las empresas los utilizan con la finalidad
de mostrar oferta de sus bienes y servicios a través de Internet.

Tactica: es la base de cualquier objetivo. Es a corto plazo, es decir, esta ayuda a como se va a

realizar cada objetivo y entender como se logra.
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Usuario: es para quien se crea el producto, es decir, es la persona que utiliza los productos o

servicios que son comprados para su necesidad.

Video clip: es una forma de expresar un contenido es un cortometraje en la cual puede tener

una difusion a través de videos en internet o tv ofrece una representacion de una cancion.

Videoblog: es una galeria de clips de videos, que contiene un inverso, que son publicados por
uno o0 mas autores. Por ende, el autor tiene la capacidad de autorizar a otras personas a adjuntar

comentarios u otros videos dentro de la misma galeria.

Video Reel: hace referencia a un curriculo, portafolio o presentaciones de los mejores trabajos
realizados en formato video y estos son elaborados por directores de fotografias, directores de

cine o todo aquel gque esté relacionado con el &mbito audiovisual.

Vintage: empleada especificamente para referirse a algo de una época pasada pero que no se
la puede identificar como antigliedad. De esta manera, este término hace referencia a objetos,

accesorios, prendas, etc. que son antiguos pero gque se encuentran en un buen estado.

Yahoo: ayuda de manera inmediata con la busqueda de imagenes, videos, asi como también
videos y en otros casos de compras. También localiza el tipo de busqueda que se ha realizado

otorgando a los usuarios otro tipo de busquedas con relacién al tema sugerido.

2.3 Marco Legal
Para el avance de este proyecto, se investigaran los diferentes tipos de leyes y normativas, lo

cual va a permitir sostener un alto conocimiento legal lo cual va a permitir obtener un desarrollo

favorable en esta investigacion.

2.3.1 Ley Organica de Comunicacion

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, 2013)
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Este articulo se refiere a que no se regulara la informacion u opiniones que se pueden efectuar
por medio del internet, ya sean de manera personal, aun asi, no se descartaran las acciones

civiles 0 a su vez penales que se puedan ejercer.

Art. 6.- Medios de comunicacion social de caracter nacional. - Los medios audiovisuales
adquieren caracter nacional cuando su cobertura llegue al 30% o mas de la poblacion del pais,
de acuerdo con el ultimo censo nacional; o, si el sistema est4 conformado por una matriz y seis
0 mas repetidoras cuya cobertura alcance poblaciones de dos 0 méas regiones naturales del pais.

(Ley Organica de Comunicacion, 2013)

Este articulo indica que el medio audiovisual es cuando la cobertura es de 30% o puede ser mas
de la poblacion y si esta tiene una matriz, la cobertura serd mas de una region del pais.

Art. 97.- Espacio para la produccién audiovisual nacional. - Los medios de comunicacion
audiovisual, cuya sefial es de origen nacional, destinardn de manera progresiva, al menos el
60% de su programacion diaria en el horario apto para todo publico, a la difusion de contenidos
de produccion nacional. Este contenido de origen nacional debera incluir al menos un 10% de
produccidn nacional independiente, calculado en funcién de la programacion total diaria del
medio. La difusion de contenidos de produccion nacional que no puedan ser transmitidos en
horario apto para todo publico serd imputable a la cuota de pantalla que deben cumplir los
medios de comunicacion audiovisual. Para el computo del porcentaje destinado a la produccion
nacional y nacional independiente se exceptuara el tiempo dedicado a publicidad o servicios
de tele venta. La cuota de pantalla para la produccién nacional independiente se cumplira con
obras de productores acreditados por la autoridad encargada del fomento del cine y de la

produccién audiovisual nacional. (Ley Organica de Comunicacion, 2013)

Este articulo indica que la programacion diaria en la cual esta apta para todo publico debera
incluir un 10% de produccion nacional y la difusion de contenido que no puede ser vista por

menores serd imputable a la cuota de pantalla que debe cumplir los medios de comunicacion.
Art. 100.- Produccion nacional. - Una obra audiovisual se considerara nacional cuando al

menos un 80% de personas de nacionalidad ecuatoriana o extranjeros legalmente residentes en

el pais hayan participado en su elaboracién. (Ley Organica de Comunicacion, 2013)
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Este articulo indica que una obra audiovisual cuando es realizada con un 80% de personas de
nacionalidad ecuatoriana o extranjera que se radiquen aqui en el pais es apreciada como una
obra nacional. Esto significa que, si los trabajadores que laboren en la productora audiovisual
AlaneraMedia son extranjeros y realicen un trabajo para cualquier empresa o persona que
radique en otro pais, aquel trabajo realizado se considerara nacional y no podra haber reclamo
alguno referente a su origen.

2.3.2 Ley Organica de Defensa del Consumidor

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente ley, se entendera por:

Publicidad. - La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige al consumidor
por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o contratar un bien o
servicio. Para el efecto la informacion debera respetar los valores de identidad nacional y los
principios fundamentales sobre seguridad personal y colectiva. (Ley Orgéanica de Defensa del
Consumidor, 2015)

Este articulo indica que toda informacion emitida debe respetar tanto los valores de identidad
nacional como son la cultura, lengua, religion, el estado social y principios de seguridad

personal, colectiva.

En vista que el presente tema de investigacion se centra en la aplicacion del Branding. Para el
posicionamiento de la empresa AlaneraMedia se procede a la revision de Ley Orgéanica de
Defensa del Consumidor, en donde se cita el Capitulo Il Regulacion de la publicidad y su

contenido en el siguiente articulo:

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa
0 abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los

intereses y derechos del consumidor. (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2015)

Hace referencia al hecho de que existen varios tipos de publicidad, sin embargo, esta ley
prohibe la difusion de algun tipo de publicidad engafiosa en la cual se vean afectados los
derechos que tienen los consumidores que podrian presentar cargos legales.

Por ende, también se citaran articulos del Capitulo V Responsabilidades y Obligaciones del

proveedor:
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Art. 17.- Obligaciones del Proveedor. - Es obligacion de todo proveedor, entregar al
consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o servicios
ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una eleccion adecuada y razonable. (Ley
Organica de Defensa del Consumidor, 2015)

Este articulo indica que los proveedores deben entregar al consumidor informacién real,
completa sobre los productos o servicios para que de este modo el consumidor, cliente o usuario

realice una buena decision al momento de elegir algiin producto o servicio.

Art. 27.- Servicios Profesionales. - Es deber del proveedor de servicios profesionales, atender
a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la ética profesional, la ley de su profesion
y otras conexas. (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2015)

Por ultimo, se citara un articulo del capitulo V11 Proteccion Contractual:

Art. 46.- Promociones y Ofertas. - Toda promocién u oferta especial debera sefialar, ademas
del tiempo de duracion de esta, el precio anterior del bien o servicio y el nuevo precio o, en su
defecto, el beneficio que obtendria el consumidor, en caso de aceptarla. (Ley Organica de
Defensa del Consumidor, 2015)

Este articulo indica que toda promocion y oferta que realice la productora debe sefialar tiempo
de duracion, precio anterior y actual del servicio. Por otra parte, cuando se incentiva a los
clientes a través de concursos el anunciante debera indicar al publico a tiempo las ofertas o

promociones que se realizaran en cualquier servicio.

2.3.3 Reglamento para la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Tercer articulo enumerado a continuacion del articulo 173 del Reglamento para la aplicacion
de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Art. (...). - Devolucion del IVA pagado en actividades de producciones audiovisuales,
televisivas y cinematograficas. - Las sociedades que se dediquen exclusivamente a la
produccidn audiovisual, produccion de videos musicales, telenovelas, series, miniseries, reality
shows, televisivas o en plataformas en internet, o producciones cinematograficas, que efectden
sus rodajes en el Ecuador, tienen derecho a que el 50% del impuesto al valor agregado pagado
en gastos de desarrollo, pre-produccion y post produccion, relacionados directa vy

exclusivamente con la produccién de sus obras o productos, que no haya sido utilizado como
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crédito tributario o que no haya sido reembolsado de cualquier forma, le sea reintegrado, sin
intereses, a traves de la emision de la respectiva nota de crédito, cheque u otro medio de pago,
en un tiempo no mayor a noventa (90) dias, debiendo estar inscritos en el Registro Unico de
Contribuyentes previamente a su solicitud. (SRI, 2018)

En referencia al articulo citado, se puede decir que toda actividad que se dedique a la
produccion audiovisual esta sea musical, telenovela, cine, entre otras. Tendré todo el derecho
de la reintegracién del 50% de impuesto agregado sin la necesidad de que le cobren algln tipo

de interés, es decir, ni por cheque, nota de débito o por cualquier otro medio de pago.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Meétodo de investigacion

3.1.1 Método Inductivo
Los resultados de este método se obtuvieron a través de las experiencias vividas por el personal,
es decir, se tuvo contacto directo con el personal lo cual ayudé a tener una mayor apreciacion

general del porqué de la problemética.

3.1.2 Método Deductivo
El uso de este método deductivo permitié hacer la recopilacion de datos precisos que se
necesitaban. Esto se lo realiz6 de manera directa con las personas que han tenido vinculacion

con la productora o con personas que en un futuro van a formar parte de ella.

3.2 Tipo de Investigacion

3.2.1 Investigacion Exploratorio

Se realizo la investigacion exploratoria ya que se permitié explorar el problema planteado, de
qué manera o forma se origin6 el problema y como se ha ido evolucionando en todo este
tiempo. El objetivo de esto fue conseguir un acercamiento mas real para entender y poder

obtener datos precisos para la aplicacion de soluciones.

3.2.2 Investigacion Descriptiva
Se utilizé este tipo de investigacion debido a que permitid conocer costumbres, gustos,
preferencias, actitudes, comportamiento y a su vez opiniones de los clientes y, por ende, se

obtuvieron datos relevantes para la medicion de informacion.

3.3 Enfoque de la Investigacion

El enfoque que sostuvo este estudio fue un enfoque mixto, es decir, enfoque cuantitativo y
enfoque cualitativo. En cuanto el enfoque cualitativo entreg6 informacion util al estudio puesto
que, con este se logré analizar los gustos y ademas las percepciones que tienen cada uno de los
clientes referente a la productora en la actualidad. Por tanto, para el analisis de dicha

informacion se empleo la técnica de la entrevista.
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Por otro lado, para el enfoque cuantitativo facilito la recopilacion de los datos de los prospectos,
ya que a través de esto se conocieron las caracteristicas, opiniones sobre las productoras
audiovisuales, preferencias, lo cual se establecié prondsticos de los servicios brindados
enfocandose en la solucion del problema que enfrenta la productora, debido a la falta de

posicionamiento en el mercado. Para esto, se empled técnicas de encuestas.

3.4 Técnicas e instrumentos de la investigacion

3.4.1 Tecnica de la entrevista

La técnica de la entrevista es una técnica que ayuda de manera precisa a recolectar mas
informacidn por lo que es una comunicacion personal y el entrevistado en estos casos se sentira
escuchado. El objetivo por lo cual se realiz6 esta técnica fue para investigar de forma
exhaustiva porque permitié la medicion detallada, por ende, favorecié la discusion y
comprension del entrevistado. Dicha entrevista se la realizo al director ejecutivo de la

productora audiovisual Marcos Beltran.

3.4.2 Técnica de la encuesta

La encuesta es una técnica de recopilacion en la cual la persona encargada como es el
investigador recopilard datos importantes mediante un cuestionario de preguntas bien
estructuradas y previamente disefiadas, estas encuestas se dirigieron a una muestra
representativa y de esta manera se pudo conocer la respuesta de los prospectos en cuanto a sus

preferencias, gustos, lo cual incidieron en la prestacion del servicio.

Cuestionarios: Este instrumento se lo realiz6 en base a preguntas cerradas y con escala de
Likert, ya que el propésito fue medir respuestas logrando una apreciacion general de la

situacion.

Entrevista Estructurada: Se mostro una pauta de temas los cuales deben ser tratados con el
investigado, esto se efectud para obtener de forma natural y colaborativa, las impresiones,

percepciones u opiniones a los temas en consideracion que se planteen en dicha entrevista.

3.5 Poblacion
Para el presente estudio de investigacion se tomo como poblacion a microempresas situadas en

el sector norte de la ciudad de Guayaquil, ya que segun (INEC, 2010) existen 81,598
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microempresas y segin (Montenegro & Velastegui , 2013) en su trabajo de titulacion indican
que el 75% representan a las microempresas ubicadas en el sector norte, lo que equivale a

61,199 microempresas.

3.6 Muestra
Para la realizacion de la técnica de la muestra, y con la informacion obtenida acerca de la
poblacion se aplicara la formula para la poblacién conocida.

B N xZa?«pxq
CdZx(N—1)+Za2xp=*q

n

_ 61,199 * 1.962 = 0.5 * 0.5
~0.052 % (61,199 — 1) + 1.962 % 0.5 * 0.5

n

235,102.0784 = 0.25
152.996 + 0.9604

n=

587755196
"= 1539554

n = 382

Numero total de la muestra: 382 microempresas.
En conclusion, el disefio de la encuesta y de la entrevista seran acorde a los objetivos planteados
con anterioridad. Las encuestas se dirigiran a los prospectos y la entrevista se considerara al

director ejecutivo de la productora audiovisual, Marcos Beltran.
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3.7 Presentacion de los resultados

3.7.1 Encuesta dirigida a empresarios
e Género

Tabla 2. Género

FREC. ABS FREC. ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC
Masculino 200 200 52.36% 52.36%
Femenino 182 382 47.64% 100.00%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

GENERO

B Masculino ™ Femenino

Figura 14. Género
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Se observa en la gréfica que el 52.73% de los participantes pertenecen al género masculino,
mientras que el 47.64% de los participantes pertenecen al género femenino, por lo tanto, se
concluye que, la mayoria de los representantes o jefes de las empresas son representados por
hombres, esto permitira realizar publicidades atractivas que sean disefiadas hacia el publico
masculino. En cuanto al género femenino se debe plantear otro tipo de estrategias y
publicidades que sean aln mas atractivas y eficaces captando la atencidon de ellas.
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e Tipo

Tabla 3. Tipo
FREC. ABS FREC.ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC
Persona Natural 232 232 60.73% 60.73%
Empresa 150 382 39.27% 100.00%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

TIPO

H Persona Natural ®Empresa

Figura 15. Tipo
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Acorde a los resultados obtenidos, en la grafica se puede observar que el 61% de los
participantes representan a personas naturales y en cambio, el 39% se refiere a las empresas,
se concluye que, la mayoria de los participantes son personas emprendedoras, es decir, que
tienen su propio negocio y son negocios que recién empiezan en el mercado. Es por ello que,
por medio de la contratacion de los servicios de la productora, estos pueden llegar a competir
de igual manera ya que podran obtener servicios de produccién de video, fotografias pro

ayudando asi promocionar sus productos 0 servicios.
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Pregunta 1.- ;| A quién contrataria para realizar una produccion audiovisual?

Tabla 4. Contrataria para realizar una produccion audiovisual

FREC. ABS FREC. ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC
Empresa 220 220 57.59% 57.59%
especializada en
producciones
audiovisuales

Persona con 162 382 42.41% 100.00%
conocimientos

empiricos

TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

CONTRATARIA PARA REALIZAR UNA PRODUCCION

AUDIOVISUAL
250 70,00%
0,
< 200 60,OOOA> "
O 50,00% '<_,:
Z 150 40,00% =
3 100 30,00% O
e o
o 20,00% O
10,00%
0 - . 0,00%
Empresa especializada en Persona con conocimientos
producciones audiovisuales empiricos
I Seriesl 220 162
e Series2 57,59% 42,41%

N Series] e Series2

Figura 16. Contrataria para realizar una produccion audiovisual

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

Se observa que, el 57.59% de los encuestados contrataria a empresas especializadas en
producciones audiovisuales, sin embargo, el 42.41% contrataria a personas con conocimientos
empiricos. Se concluye que la mejor opcidn es trabajar con empresas que son especializadas
en el area ya que tienen mayor experiencia y es por ello que se debe realizar publicaciones e
infografias acerca de los servicios que manejan y las experiencias que han tenido, con la

finalidad de generar ventas y posicionamiento.

75



Pregunta 2.- ;Cudl de las siguientes marcas reconoce como una productora audiovisual?

Tabla 5. Reconocimiento de marca

FREC. ABS FREC.ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC

Urbano Films 205 350 53.66% 91.62%
AlaneraMedia 122 122 31.94% 31.94%
Bang Studio 23 145 6.02% 37.96%
Iwanapix 15 382 3.93% 100.00%
Artifice 12 362 3.14% 94.76%
Irisconceptmedia 5 367 1.31% 96.07%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Figura 17. Reconocimiento de marca

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

Segun los resultados, los participantes sefialaron que a la marca Urbano Films la reconocen
como una productora audiovisual con el 53.66%, la siguiente marca es AlaneraMedia con
31.94%. Por lo tanto, a la marca Urbano Films se la puede considerar como una marca que
puede llegar a los clientes, tener éxito en el mercado. No obstante, la marca Alaneramedia al
encontrarse en el segundo lugar, se puede considerar una marca facilmente reconocible por los

participantes debido a su nombre ya que este guarda relacion con la actividad que realiza.
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Pregunta 3.- ;Qué atributos considera de mayor importancia en una produccion

audiovisual?

Tabla 6. Atributos de mayor importancia en una produccién audiovisual

FREC. FREC. ABS AC. FREC.REL FREC.REL. AC

ABS
Originalidad 135 135 35.34% 35.34%
Profesionalismo 102 237 26.70% 62.04%
Creatividad 80 317 20.94% 82.98%
Experiencia 40 357 10.47% 93.46%
Confiabilidad 15 372 3.93% 97.38%
Reconocimiento 10 382 2.62% 100.00%
de la productora
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Figura 18. Atributos de mayor importancia en una produccion audiovisual

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Acorde a la opinién de los participantes, los datos reflejaron que el atributo con mayor
importancia es la originalidad con un 35.34%, sequido a esto el profesionalismo con un
26.70%. Se concluye que el publico objetivo tiene como preferencia el atributo de originalidad
al momento de adquirir un servicio, puesto que esto ayuda a las empresas a diferenciarse de la

competencia y tomando en cuenta las exigencias del consumidor.
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Pregunta 4.- ;Cual de los siguientes servicios usted requiere con frecuencia en una

productora audiovisual?

Tabla 7. Servicios que requiere con frecuencia en una productora audiovisual

FREC. FREC. ABS FREC. REL FREC. REL. AC
ABS AC.
Video promocional 90 90 23.56% 23.56%
para presentacion
de su empresa,
producto o servicio
Produccion de 55 145 14.40% 37.96%
videos cortos para
redes sociales
Disefio de piezas 37 182 9.69% 47.64%
audiovisuales para
campanas digitales
Elaboracion de un 35 217 9.16% 56.81%
video institucional
Fotografia digital 35 252 9.16% 65.97%
Spots publicitarios 34 286 8.90% 74.87%
Marketing digital 27 313 7.07% 81.94%
Estrategias 25 338 6.54% 88.48%
digitales
Creacion de 22 360 5.76% 94.24%
imagen
Preproduccion, 22 382 5.76% 100.00%
produccién y
postproduccion de
un video
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Figura 19. Servicios que requiere con frecuencia en una productora audiovisual
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

PORCENTAIJE
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De acuerdo con los datos obtenidos se puede observar que, el 23.65% de los participantes
requieren el servicio de video promocional para presentacion de su empresa, producto o
servicio, seguido con el 14.40% la produccion de videos cortos para redes sociales. Por lo tanto,
se concluye que, el mayor servicio que requieren y es mas atractivo es de los videos
promocionales, por lo que se puede plantear promociones, videos e infografias que estén

vinculadas con este servicio para la decision de compra y de esta manera incrementar las ventas.
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Pregunta 5.- Su necesidad de comunicacion para su empresa es:

Tabla 8. Necesidad de comunicacion para la empresa

FREC. ABS FREC.ABSAC. FREC.REL FREC. REL.
AC

Promocioén 170 170 44.50% 44.50%
institucional

Comercial 122 292 31.94% 76.44%
Propaganda 65 357 17.02% 93.46%
De 25 382 6.54% 100.00%
capacitacion

TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Figura 20. Necesidad de comunicacion para la empresa

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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PORCENTAIJE

De capacitacién

25
6,54%

Segun los datos obtenidos por medio de las personas encuestadas se considera que, la necesidad

de comunicacion para la empresa es promocion institucional con el 44.50%, como segundo

lugar es comercial con un 31.74%. Se concluye que, la principal necesidad de las empresas es

de promocion institucional es por ello que es importante realizar contenido interesante la cual

generen interés por el posible cliente para que asi se incrementen las ventas.
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Pregunta 6.- ¢;Cuales son los medios de comunicacion donde a usted le gustaria

promocionar sus productos o servicios?

Tabla 9. Métodos de comunicacion para promocionar sus productos o servicios

FREC. ABS FREC. ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC

Internet 195 195 51.05% 51.05%

TV 85 280 22.25% 73.30%

Via email 35 315 9.16% 82.46%

Vallas 34 349 8.90% 91.36%

publicitarias

Revistas 12 361 3.14% 94.50%

Radio 11 372 2.88% 97.38%

Periddicos 10 382 2.62% 100.00%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)
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Figura 21. Medios de comunicacion para promocionar sus productos o servicios

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)

Segun la opinidn de las personas los medios de comunicacion en los cuales a ellos les gustaria
promocionar sus productos o servicios como primera opciédn esta el Internet con el 51.05%, en
segundo lugar, esta Tv con un 22.25%. Por tanto, esto quiere decir que, el internet es de gran
ayuda ya que es la mejor alternativa para promocionar productos o servicios debido a que se

utilizan contenidos para medios audiovisuales.
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Pregunta 7.- ¢ Con qué frecuencia usted promociona sus productos en los medios?

Tabla 10. Frecuencia de promocionar sus productos en los medios

FREC. ABS FREC. ABS AC. FREC. REL FREC. REL. AC

Todos los dias 260 260 68.06% 68%
Cada dos meses 75 335 19.63% 88%
Trimestral 27 362 7.07% 95%
Semestral 15 377 3.93% 99%
Anual 5 382 1.31% 100%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)
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Figura 22. Frecuencia de promocionar sus productos en los medios

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Se descubrid que, el 68.06% de los encuestados promocionan los productos en los medios todos
los dias, posterior el 19.63% lo promociona cada dos meses, concluyendo que, las personas
prefieren promocionar sus productos en los medios todos los dias para destacarse de la
competencia y sea observada por los clientes. Y esto, resulta ser una ventaja para la productora
ya que asi mejorard el trafico de visitas en su pagina web y redes sociales promocionando sus

servicios en los medios todos los dias.
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Pregunta 8.- ¢ Cudl es la red social que usted utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 11. Red social que utiliza con mayor frecuencia

FREC. ABS FREC. ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC

Instagram 165 165 43.19% 43.19%

Facebook 108 273 28.27% 71.47%

WhatsApp 75 348 19.63% 91.10%

YouTube 16 364 4.19% 95.29%

Twitter 11 375 2.88% 98.17%

LinkedIn 7 382 1.83% 100.00%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Figura 23. Red social que utiliza con mayor frecuencia

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

En vista de los resultados recogidos, se pudo observar que el 43.19% de los encuestados utilizan
como red social preferida Instagram, seguido con el 28.27% Facebook, concluyendo que, las
redes sociales méas populares para los encuestados son Instagram y Facebook. Por tanto, esta
informacion permitird crear contenido atractivo mediante infografias para los clientes

promocionando a la marca con la finalidad de mejorar el posicionamiento de la productora.
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Pregunta 9.- ;Cual es el presupuesto que su empresa podria destinar a una produccién
audiovisual para producir y comercializar sus productos comunicacionales?

Tabla 12. Presupuesto que destinaria para producir y comercializar sus productos
comunicacionales

FREC. ABS FREC. ABS AC. FREC. REL FREC. REL. AC

Menos de $4,000 320 320 83.77% 84%
De $4,000 a $9,000 50 370 13.09% 97%
De $10,000 a 8 378 2.09% 99%
$15,000

De $16,000 a 2 380 0.52% 99%
$21,000

Mayor a $21,000 2 382 0.52% 100%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)
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Figura 24. Presupuesto que destinaria para producir y comercializar sus productos

comunicacionales

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)

De acuerdo con los datos obtenidos, el 83.77% de los encuestados sefialaron que el presupuesto
destinado para comercializar sus productos es menos de $4,000, seguido del 13.09% que es de
$4,000 a $9,000; lo que significa es que cada empresa tiene un valor que sera destinado para
realizar la comercializacion y produccion de los productos. Por lo tanto, resulta favorable para
la productora en cuanto a su contratacion debido a que los servicios que ofrecen tienen precios
asequibles para las empresas y estas podran comercializar sus productos en los medios sin

ningun inconveniente.
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Pregunta 10.- Con la utilizacion de material audiovisual para su empresa, cree usted que

SU empresa.

Tabla 13. Utilizacion de material audiovisual para la empresa

FREC. FREC. ABS AC. FREC.REL FREC.REL.AC
ABS

Se daria a conocer 215 215 56.28% 56.28%
y ampliaria su
mercado
Aumentara sus 75 290 19.63% 75.92%
ventas
Logrard mas 65 355 17.02% 92.93%
fidelidad de sus
clientes
Mejorar la 27 382 7.07% 100.00%
imagen de una
marca
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

UTILIZACION DE MATERIAL AUDIOVISUAL PARA LA

EMPRESA
0,
< s ? w
& E— E—— o 2
8 Se daria a . ) ’ Q
w , Lograra mas Mejorar la o
oc conocery Aumentara sus - . (@)
w o fidelidad de sus imagen de una a
ampliaria su ventas .
clientes marca
mercado
I Seriesl 215 75 65 27
Series2 56,28% 19,63% 17,02% 7,07%
I Seriesl Series2

Figura 25. Utilizacion de material audiovisual para la empresa

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Dado la opinién de los encuestados el 56.28% de ellos sefialaron que, a través de la utilizacién
de material audiovisual para la empresa, se daria a conocer y ampliaria su mercado, seguido
con el 19.63% aumentara sus ventas; lo cual permite concluir que, la utilizacion de material
audiovisual lo ejecutan las empresas que recién incursionan en el mercado ya que tienen la
necesidad de que sus productos sean conocidos y logren una mayor penetracion en el mercado.
Lo que significa que el pablico demanda este servicio debido a que necesitan que sus productos

0 servicios sean conocidos y tengan mayor acogida en el mercado.
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Preguntall.- ;Cudl de los siguientes Slogans de productoras audiovisuales le atrae mas?

Tabla 14. Slogans de productoras audiovisuales

FREC. FREC. ABS AC. FREC. REL FREC. REL. AC
ABS
Creemos y 228 228 59.69% 59.69%
creamos.
jCrea tu proxima 75 303 19.63% 79.32%
obra maestra con
nosotros!
Haz tu historia 55 358 14.40% 93.72%
diferente.
Porque Una idea 24 382 6.28% 100.00%
sin Cranea es solo
una idea.
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Figura 26. Slogans de productoras audiovisuales que le atrae mas

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

PORCENTAIJE

Se observo que, el 59.69% de los participantes prefieren el slogan “Creemos y Creamos”,

seguido el 19.63% de los participantes prefieren “Crea tu proxima obra maestra con nosotros”,

concluyendo que, la percepcidn de los encuestados es que exista una productora que cree un

buen contenido, que le dé importancia a los comentarios que tienen las personas de como

prefieren sus trabajos sin tener la necesidad de dirigirse a otra productora. Y de esta manera, a

méas de la calidad de los servicios ofrecidos por la productora, los clientes también la

contrataran debido a su slogan porque les transmitird confianza y a su preferencia es el mas

idoneo para una productora audiovisual.
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Pregunta 12.- ;Cual de las siguientes figuras de marcas las asocia con una productora

audiovisual?

Tabla 15. Figuras de marcas gue relaciona con una productora audiovisual

FREC.ABS FREC.ABSAC. FREC.REL FREC.REL.AC
I 238 238 62.30% 62.30%
72 310 18.85% 81.15%
55 365 14.40% 95.55%
10 375 2.62% 98.17%
4 379 1.05% 99.21%
3 382 0.79% 100.00%
TOTAL 382 100.00%

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)
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Figura 27. Figuras de marcas que relaciona con una productora audiovisual

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
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En vista de los datos recogidos el 62.30% de los encuestados relacionan la figura de marca de

Artifice con una productora audiovisual, seguido de 18.85% lo relacionan con Urbano Films,

concluyendo que, el logo de Artifice fue preferido por los encuestados debido a sus colores, asi

como también por su nombre, ya que les resulta mas facil de pronunciarlo o debido a que ya es

conocida en el mercado por el tiempo que lleva en este. Es por esta razdn que, en todas las

infografias a realizar para promocionar a la productora se incluira el logo de la marca para que

los clientes en un corto tiempo se familiaricen con esta marca logrando asi su posicionamiento.
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3.7.2 Andlisis de los resultados de la encuesta.

En la realizacion de la encuesta a los empresarios que tienen sus negocios en el sector norte de
la ciudad de Guayaquil, se destacd que la mayoria de los empresarios o jefes de las empresas
son representados por hombres, esto permitird realizar publicidades atractivas que sean
disefiadas hacia el pablico masculino. En cambio, para el género femenino se plantearan otro
tipo de estrategias y publicidades que sean mas atractivas y eficaces. Por otra parte, la mayoria
de los participantes son personas emprendedoras, es decir, que tienen su propio negocio y son
negocios que recien empiezan en el mercado. Es por ello que por medio de la contratacion de

los servicios de la productora estos pueden llegar a competir de igual manera que las empresas.

Se pudo observar que, los duefios de los distintos negocios prefieren trabajar con empresas que
son especializadas en el area ya que tienen mayor experiencia y por ello se deberan realizar
publicaciones e infografias acerca de los servicios que manejan y las experiencias que se han
logrado con la finalidad de generar ventas y posicionamiento. Por lo consiguiente, los
encuestados sefialaron a dos marcas los cuales ellos las reconocen con una productora
audiovisual; a la marca Urbano Films se la puede considerar como una marca que puede llegar
a los clientes, tener éxito en el mercado. No obstante, la marca Alaneramedia al encontrarse en
el segundo lugar, se puede considerar una marca facilmente reconocible por los participantes

debido a su nombre ya que este guarda relacion con la actividad que realiza.

Como un dato importante, los encuestados tienen como preferencia el atributo de originalidad
en una productora audiovisual ya que, al momento de adquirir un servicio ayudara a las
empresas a diferenciarse de la competencia y tomar en cuenta las exigencias del consumidor.
De igual manera, se identifico que el mayor servicio que requieren de una productora
audiovisual es video promocional. Esto ayudara a plantear promociones, videos e infografias

que estén vinculadas con el servicio para la decisién de compra e incrementar las ventas.

En otro caso se observo que la necesidad de comunicacion que tienen los empresarios para con
su empresa es de promocidn institucional. Se realizaran contenidos interesantes lo cual van a
generar interés por parte de los posibles clientes para que asi se incrementen las ventas. En
cuanto a los medios de comunicacion para promocionar los productos, los empresarios
comentan el internet es de gran ayuda para promocionar productos o servicios ya que en la
actualidad se ha convertido en una herramienta importante para promocionar productos o

servicios debido a que se utilizardn contenidos para medios audiovisuales.
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De igual manera, las personas prefieren promocionar sus productos en los medios todos los
dias para destacarse de la competencia y sea observada por los clientes. Resultando ser una
ventaja para la productora ya que asi mejorara el tréfico de visitas en su pagina web y redes
sociales promocionando sus servicios en los medios todos los dias. Se visualizd que, las redes
sociales mas populares para los encuestados son el Instagram y Facebook, debido a que esta
informacion permitira dirigir el post hacia los clientes por medio de estas redes sociales y de
esa manera mejorar las posibilidades de ser visualizadas. Lo cual, esta informacion permitira
crear contenido atractivo mediante infografias para los clientes promocionando a la marca con

la finalidad de mejorar el posicionamiento de la productora.

En cuanto al presupuesto, se identifico que cuentan con un presupuesto menor que podria ser
destinado especificamente para realizar la comercializacion y produccion de los productos. Por
lo tanto, resulta favorable para la productora en cuanto a su contratacion debido a que los
servicios que ofrecen tienen precios asequibles para las empresas y estas podran comercializar
sus productos en los medios sin ningln inconveniente. Se pudo conocer que, la utilizacion de
material audiovisual lo ejecutan las empresas que recién incursionan en el mercado ya que
tienen la necesidad de que sus productos sean conocidos y logren una mayor penetracion en el

mercado.

Finalmente, la percepcion de los encuestados es que exista una productora que cree un buen
contenido, que le dé importancia a los comentarios que tienen las personas de como prefieren
sus trabajos sin tener la necesidad de dirigirse a otra productora. Y de esta manera, a mas de la
calidad de los servicios ofrecidos por la productora, los clientes también la contrataran debido
a su slogan porque les transmitira confianza y a su preferencia es el méas idoneo para una

productora audiovisual.
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3.7.3 Entrevista al director ejecutivo de AlaneraMedia
Director Ejecutivo: Marcos Beltran

Empresa: Productora Audiovisual AlaneraMedia

1.- Me podria explicar, ¢Qué servicios brinda su productora audiovisual y a qué se debe
su nombre?

La productora audiovisual brinda varios servicios los cuales son la produccion de video,
fotografia digital y foto manipulacion avanzada, manejo de redes sociales, estrategias digitales,
manejo visual de marcas, disefio grafico; en cuanto al nombre de la productora, el director
ejecutivo nos explicé que Alanera es una palabra italiana proveniente de Alanegra en espafiol
y esta palabra se da debido a que en su infancia le gustaba ver un programa llamado Yu -Gi -
Oh y por tanto siempre le gustd poner algo en italiano y se dio la oportunidad en su productora.

2.- ¢ Cuales son las fortalezas y debilidades que usted considera que tiene su productora
audiovisual AlaneraMedia?
En nuestra productora se consideran ciertas fortalezas y debilidades frente al mercado, cuyas
fortalezas son:

e Personal comprometido con su mejoramiento profesional.

e Tecnologia adecuada e innovadora.

e Contar con experiencia en el sector.

e Disponibilidad de amplio catalogo de servicio.

Por otro lado, las debilidades son:
e Inadecuada inversion en maquinarias o tecnologia.
e Equipos desmotivados o deficiencias en la produccion.

e Necesidad de aumentar el presupuesto para la adquisicion de recursos audiovisuales.

3.- Segun su opinion, ¢cudles son las oportunidades y amenazas de la empresa productora
audiovisual AlaneraMedia?
Las oportunidades que considero que tiene la productora son:
e Conocimiento de las personas del internet por lo tanto hay mas mercado al que se puede
apuntar la publicidad y en su efecto para que contraten a la empresa y vean la

efectividad en sus ventas.
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e Répida evolucion tecnoldgica.

e Posibilidad de establecer alianza estratégica.

Sin embargo, también considero que existen amenazas en nuestra productora:
e Condiciones climéticas desfavorables.
e Fusiones entre competidores para ampliar su presencia en el mercado.
e Costo de los recursos audiovisuales.

e Entrada de nuevos competidores.

Resalto la entrada de nuevos competidores debido a que esté creciendo muy rapido ahora por
lo que esta pasando el pais, las personas estan realizando marketing digital, manejo de redes
sociales y obviamente esto afecta es por eso es por lo que a mi equipo siempre le digo que

debemos seguir mejorando y aprendiendo mas.

4.- i Qué estrategias y actividades de promocidn y publicidad ha realizado la productora
audiovisual AlaneraMedia?

Como punto importante en cuanto a la publicidad, la publicidad boca a boca es lo que més
usamos para que asi nos conozcan y tengan presenten nuestra marca AlaneraMedia, por otro
lado, también realizamos video reels que son las presentaciones o como tales pequefios
fragmentos de los mejores trabajos que se han realizado en formato video los cuales son

presentados a clientes. A mas de, publicidad de ads, analisis y estadisticas de redes.

5.- ¢Qué acciones tecnoldgicas ha implementado en su negocio para la elaboracion de sus
trabajos?

Principalmente trabajar con licencias originales, servicios de audio, todo tipo de servicio que
se maneja en la productora es original que es un gasto fuerte, pero es algo que ayuda a tener
mejor contenido, tecnoldgicamente estos servicios te abren muchas puertas, es decir, a cursos,
a tener un mayor alcance de todas las herramientas. Sin embargo, hoy en dia, es el mayor error
de la gente que esta empezando debido a que trabajan con pirateria y que no quieren invertir
en estas licencias y utilizan Photoshop pirata.
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6.- ¢ Quiénes son su competencia directa e indirecta?

Como competencia directa son algunos amigos que son duefios de productoras: Iwanapix e
Irisconceptmedia que se dedican también a la produccion audiovisual, de igual manera nos
apoyamos, pero cada uno tiene su mercado, es decir, su cartera de clientes. Y como
competencia indirecta pueden ser las propias empresas en si, los duefios que no quieren invertir
y sienten que ellos mismos pueden realizar estos trabajos de hacer videos, tomar fotos creyendo
que es facil pero no lo es, ya que se necesita una planeacion, tiempo de edicion, tiempo de
produccion. Y al final ellos mismos perjudican a la empresa por lo que terminan contratando

los servicios de una productora audiovisual.

7.- Puede explicarme ¢ Cudl es la propuesta de valor que su productora desea transmitir
a sus clientes?

Nuestra propuesta de valor como productora es narrar historias y crear contenidos que se
cuentan a través de videos y fotos que son hechas por nuestros profesionales, ya que contamos
con un excelente equipo y esto nos ha ayudado mucho porque lo primero que hacemos cuando
nos reunimos con los clientes nuevos, es destacar que no estan contratando a una sola persona
porque algunos dicen que estan contratando solo al fotografo y no es asi, ellos estan contratando
a un equipo que estard encargado de todo el trabajo, ademas porque se esta dando una
oportunidad de trabajo. Y durante el proceso, el trabajo en equipo es importante porque existe
la relacion entre los duefios de la empresa y nuestro equipo de produccién. Se trabaja en
conjunto, recibimos las ideas de los clientes, la propuesta y nosotros presentamos nuestra idea.
Entonces si no existiera esa comunicacion entre ambas partes no se podria hacer un buen
trabajo. Y es por eso por lo que los clientes con los que hemos trabajado aprecian, la

comunicacion que existe entre ellos y la importancia que se les da a las marcas.

3.7.4 Andlisis de la entrevista

De acuerdo con la realizacidn de la entrevista al director ejecutivo de la productora audiovisual
AlaneraMedia se pudo conocer varios servicios que brinda la productora los cuales son la
produccidn de video, fotografia digital y foto manipulacion avanzada, manejo de redes sociales,
estrategias digitales, manejo visual de marcas, disefio grafico. Y, en cuanto al nombre de la
productora, el director ejecutivo explicé que Alanera es una palabra italiana proveniente de

Alanegra en espafiol y esta palabra se da debido a que en su infancia le gustaba ver un programa
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Ilamado Yu -Gi -Oh y por tanto siempre le gusto poner algo en italiano y se dio la oportunidad

en su productora.

Por otro lado, se pudo resaltar que la productora audiovisual presenta como fortalezas el
personal comprometido con su mejoramiento profesional, tecnologia adecuada e innovadora,
experiencia en el sector y, por ultimo, disponibilidad de amplio catdlogo de servicio. Sin
embargo, como debilidades se presenta una inadecuada inversion en maquinarias o tecnologia,
equipos desmotivados o deficiencias en la produccion y como ultima debilidad la necesidad de
aumentar el presupuesto para la adquisicion de recursos audiovisuales. No obstante, también
se presentaron oportunidades y amenazas que tiene la productora, como oportunidades el
conocimiento de las personas del Internet por lo tanto hay méas mercado al que se puede apuntar
la publicidad y en su efecto para que contraten a la empresa y vean la efectividad en sus ventas,

rapida evolucidn tecnoldgica y posibilidad de establecer alianza estratégica.

En cuanto a las amenazas son: condiciones climéaticas desfavorables, fusiones entre
competidores para ampliar su presencia en el mercado, costo de los recursos audiovisuales y
entrada de nuevos competidores, cabe sefialar que el director ejecutivo resalto la entrada de
nuevos competidores debido a que esta creciendo muy rapido ahora por lo que esta pasando el
pais, las personas estan realizando marketing digital, manejo de redes sociales y obviamente
esto les afecta, sin embargo siempre tiene presente en su equipo que hay que seguir mejorando

y aprender mas.

Asi mismo se sefial6 como punto importante en cuanto a la publicidad; la publicidad boca a
boca que es la mas usada para que de esta manera se haga conocida en el mercado y esté
presente en las demas empresas. Por otro lado, realizan video reels que son las presentaciones
0 como tales pequefios fragmentos de los mejores trabajos que se han realizado en formato
video los cuales son presentados a clientes. A més de, publicidad de ads, analisis y estadisticas
de redes. Por otro lado, se mencion6 que las acciones tecnologicas que se han implementado
en la productora es trabajar con licencias originales, servicios de audio, es decir, que todo tipo
de servicio que se maneja en la productora son originales, aunque resulta un gasto fuerte, sin
embargo, es algo que ayuda a tener mejor contenido. Puesto que, hoy en dia, es el mayor error
de la gente que estd empezando debido a que trabajan con pirateria y que no quieren invertir

en estas licencias y utilizan Photoshop pirata.
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El director ejecutivo de la productora también sefial que tiene como competencia directa otras
productoras Iwanapix e Irisconceptmedia que se dedican también a la produccién audiovisual
y como competencia indirecta describié que son las propias empresas en si, puesto que los
duefios de estas no quieren invertir y sienten que ellos pueden realizar estos trabajos de hacer
videos, tomar fotos sin contar que se necesita una planeacion, tiempo de edicion, tiempo de
produccién. Y al final, ellos mismos perjudican a la empresa por lo que terminan contratando
los servicios de una productora audiovisual. Y finalmente, se pudo conocer la propuesta de
valor que tiene la productora, narrar historias y crear contenidos que se cuentan a través de
videos y fotos que son realizadas por los profesionales. Y mediante el proceso, indico que el
trabajo en equipo es importante porque existe la relacion entre los duefios de la empresa y su

equipo de produccion.

3.7.5 Anélisis general de los resultados

En la obtencion de los datos referente a la encuesta se destacé que la mayoria de los
representantes o jefes de las empresas son representados por hombres, lo cual permite realizar
publicidades atractivas que sean disefiadas hacia el publico masculino. Por otra parte, la
mayoria de los participantes son personas emprendedoras, es decir, que tienen su propio
negocio que recién empiezan en el mercado. Por esta manera, solicitan los servicios de una
productora para realizar videos o fotografias en donde puedan mostrar sus productos al
mercado. Se pudo constar que, los duefios o jefes de los distintos negocios prefieren trabajar
con empresas especializadas en el area debido a la experiencia que tienen realizando este tipo
de trabajos y se tendra una mayor confianza al dejar su empresa 0 emprendimiento en manos
de los expertos y ademas porque a las otras empresas les inspira confianza al momento de

presentar sus trabajos.

Por lo consiguiente, los encuestados sefialaron a dos marcas los cuales las reconocen con una
productora audiovisual; la marca Urbano Films se la puede considerar como una marca que
puede llegar a los clientes, tener éxito en el mercado. No obstante, la marca Alaneramedia al
encontrarse en el segundo lugar, se puede considerar una marca facilmente reconocible por los
participantes debido a su nombre ya que este guarda relacion con la actividad que realiza.
Ademas, mediante las estrategias adecuadas y una correcta publicidad, se debe disefiar los posts
de acuerdo con el cliente objetivo que ya se menciond y debe ser posteado constantemente en
las redes sociales para que se quede en la mente del cliente.
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Los encuestados tienen como atributo de mayor importancia la originalidad en una productora
puesto que los clientes observan la manera, la forma en la que llevan la empresa, es decir, cbmo
se destaca con sus clientes y es ahi donde las productoras deben ganarse al cliente ya que debe
ser original y cumplir con cada necesidad que el cliente tenga. De igual manera, se comprobo
que el mayor servicio que requieren de una productora audiovisual es video promocional ya
que en la actualidad toda marca debe destacarse para que sea conocida por los clientes, ademas
ayuda a comprender que servicios ofrece la empresa y si el video es rapido y entretenido para

ellos es mas facil compartirlo.

En otro caso se ratificd que la necesidad de comunicacion que tienen los empresarios para con
su empresa es de promocion institucional ya que de esta manera permite llegar al pablico de
una manera impactante y rapida, las marcas se hacen conocidas y crean una imagen favorable
hacia el cliente y eso hace que el cliente visite la pagina y de esta manera aporta un incremento
en el posicionamiento de la pagina web. En cuanto a los medios de comunicacion para
promocionar los productos, los empresarios comentan que el internet es una herramienta de
gran ayuda para promocionar productos o servicios ya que en la actualidad es importante para
difundir informacion acerca de los productos o servicios y tener una mejor comunicacion con

los clientes.

De igual manera, las personas prefieren promocionar sus productos en los medios todos los
dias para destacarse de la competencia y sea observada por los clientes. Se visualizd que, las
redes sociales méas populares para los encuestados son Instagram y Facebook, debido a que esta
informacion permitira dirigir el post hacia los clientes por medio de estas redes sociales y de
esa manera mejorar las posibilidades de ser visualizadas. En cuanto al presupuesto que los
empresarios manejan para producir y comercializar sus productos comunicacionales es un
presupuesto menor debido a que en ciertos momentos estan incursionando por primera vez en

el mercado.

Un dato importante es, la utilizacion de material audiovisual lo ejecutan las empresas que recién
incursionan en el mercado ya que tienen la necesidad de que sus productos sean conocidos y
logren una mayor penetracion en el mercado, es importante que toda la informacion de la
empresa sea puesta en las herramientas de difusion y esté disponible para los clientes.
Finalmente, la percepcién de los encuestados es que exista una productora que cree un buen

contenido, que le dé importancia a los comentarios que tienen las personas de como prefieren
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sus trabajos sin tener la necesidad de dirigirse a otra productora, por lo tanto, el slogan
“Creemos y Creamos” transmite ese significado para ellos y a su preferencia es el mas idoneo

para una productora audiovisual.

Como siguiente ambito por medio de la entrevista se pudo conocer los servicios que brinda la
productora audiovisual, estos son la produccién de video, fotografia digital y foto manipulacion
avanzada, manejo de redes sociales, estrategias digitales, manejo visual de marcas y, por
ualtimo, disefio gréfico. Por lo consiguiente se pudo resaltar que la productora presenta como
fortalezas el personal comprometido con su mejoramiento profesional, tecnologia adecuada e
innovadora, experiencia en el sector y disponibilidad de amplio catdlogo de servicio. Sin
embargo, como debilidades presenta una inadecuada inversion en maquinarias o tecnologia,
equipos desmotivados o deficiencias en la produccién y como Gltima debilidad la necesidad de
aumentar el presupuesto para la adquisicidn de recursos audiovisuales ya que ellos trabajan con

las licencias originales y esto les genera muchos gastos.

Ademas, se presentaron algunas oportunidades en los cuales el director ejecutivo de la
productora las describe asi: conocimiento de las personas sobre el internet lo cual es muy
importante debido a la gran cantidad de mercado al que se puede apuntar la publicidad
contratando a la empresa, también rapida evolucion tecnoldgica y posibilidad de establecer
alianza estratégica. Por otro lado, las amenazas que se pudieron presentar son: las condiciones
climaticas favorables, fusiones entre competidores para ampliar su presencia en el mercado,
asi como también costo de los recursos audiovisuales y la entrada de los nuevos competidores

a este ambito de la produccién audiovisual.

Como punto importante al tipo de publicidad que se realiza en la productora es la publicidad
boca a boca porque es la mas usada ya que de esta manera se hace conocida y las otras empresas
la tiene presente al momento de querer realizar algun tipo de producciéon. Ademas de esto,
realizan video reels, es decir, pequefias presentaciones de los mejores trabajos que ellos han
desarrollado y asi como también publicidad de ads, andlisis y estadisticas de redes. En cuanto
a las acciones tecnoldgicas se menciono trabajar con licencias originales, servicios de audio,
es decir, que todo tipo de servicio que se maneja en la productora son originales, aunque resulta

un gasto fuerte, sin embargo, es algo que ayuda a tener mejor contenido.
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Y finalmente se menciond lo que el duefio de la productora considera como competencia
directa e indirecta; como competencia directa considera que son otras productoras Iwanapix e
Irisconceptmedia ya que estas se dedican también a la produccion audiovisual y como
competencia indirecta son las empresas en si, ya que en ciertos casos no quieren invertir en este
tipo de trabajos y sienten que ellos pueden realizar estos trabajos de hacer videos, tomar fotos
sin contar que se necesita una planeacion, tiempo de edicion, tiempo de produccion. En cuanto
a la propuesta de valor de ellos es narrar historias y crear contenidos que se cuentan a traves de

videos y fotos que son realizadas por los profesionales.
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CAPITULO IV

PROPUESTA
4.1 Titulo de propuesta

Estrategias de Branding Corporativo para el posicionamiento de la productora audiovisual

AlaneraMedia, sector norte, ciudad Guayaquil.

4.2 Contenido y Flujo de la propuesta
4.2.1 Desarrollo de la propuesta
1. Andlisis de la situacion
a) Andlisis Interno
o Antecedentes
o Misiony Vision
o Publico Objetivo
o Analisis FODA
b) Anélisis Externo
o Matriz PESTEL
o Matriz del perfil competitivo
2. Implementacion estratégica
a) Obijetivos estratégicos
b) Estrategias y Acciones
o Estrategias de Branding Corporativo
c) Plan de Accién
3. Evaluacion Financiera

4. Conclusiones y recomendaciones

4.2.2 Flujo de la Propuesta

En el anélisis de la situacion se analizaron dos entornos: interno y externo. en el entorno interno
se encuentran los antecedentes en el cual se menciona todo lo referente a la productora, su
historia, cuando comenzé y su actual problema por el cual estd pasando. También estan la
mision, vision de la productora, también el publico objetivo, el analisis FODA-DAFO ya que
mediante este analisis se ha podido identificar sus fortalezas, oportunidades, amenazas y
debilidades que tiene la productora AlaneraMedia; en cuanto al analisis externo esta la matriz
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PESTEL que ayuda a identificar que tipo de problemas pueden afectar a la productora y la

matriz del perfil competitivo.

En la implementacion estratégica se encuentran los objetivos estratégicos, las estrategias y
acciones que van de la mano al momento de realizar las estrategias de branding corporativo
para establecer una identidad corporativa a la productora, ademas de una comunicacion
corporativa, es decir, teniendo interaccion en la pagina web y su social media, lo cual permitira
tener presencia online con la finalidad de que la productora sea conocida mediante la
publicacién de contenidos interactivos y mostrando su portafolio de servicios, infografia,

testimonios aumentando el reconocimiento y posicionamiento en la mente del consumidor.

Por otro lado, se encuentra la evaluacién financiera que permitird medir los resultados durante
la realizacion de estrategias de branding corporativo, teniendo en cuenta el grado de impacto
que vayan a tener sobre la productora y finalmente estaran las conclusiones y recomendaciones

gue se tomaran en cuenta para el correcto posicionamiento de la productora en la ciudad de

FLUJO DE LA
PROPUESTA

Guayaquil.

Conclusion
) Implement .,
Anilisis de y Evaluacion esy
. ) acion X :
la situacién g Financiera Recomenda
estratégica :
Objetivos Estrategias

Interno Externo Estratégicos y Acciones

Antecedent Matriz :t:tl;?atizl'is
es PESTEL ing
corporativo

Matriz Perfil
Competitivo

Andlisis Andlisis

Misidn y
Vision

Publico
Objetivo

S —
N
Andlisis
FODA

Figura 28. Flujo de la propuesta
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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4.3 Desarrollo de la propuesta

4.3.1 Anélisis de la situacion

4.3.1.1 Anélisis Interno

4.3.1.1.1 Antecedentes

AlaneraMedia es una productora audiovisual, se preocupa por sus clientes y sus marcas,
adaptando ideas, creando una vision y a su vez historias. Su slogan es “creemos y creamos”.
Lleva en el mercado desde septiembre del 2018. Entre las especialidades de ellos incluyen:
produccidn de video, fotografia digital, foto manipulacion avanzada, manejo de redes sociales,

disefio grafico.

Actualmente la productora AlaneraMedia presenta un desconocimiento de marca debido que
existe una limitada promocion y publicidad en su pagina web como en sus redes sociales y esto
no ayuda a tener notoriedad y visibilidad, provocando pocas visitas generando bajas ventas,
por ende, hay un desconocimiento de la marca hacia los nuevos prospectos.

De acuerdo a los datos que se obtuvieron en la investigacion se deduce que es indispensable la
implementacidn de estrategias de branding corporativo para mejorar en la promocion de sus
servicios y optimizar el manejo de camparfias, redes sociales y de esta manera tendra un
conocimiento la marca generando posicionamiento de la productora ya que los clientes buscan

servicios que tengan reconocimiento, calidad en los servicios.

4.3.1.1.2 Misién y vision
Misién
La mision de AlaneraMedia es sobrepasar las expectativas del cliente ofreciéndole un servicio

asequible, receptivo y con un valor agregado que genera confianza y hace la diferencia.

Vision
La vision de AlaneraMedia es crear una marca distintiva que se haga conocer por su innovacion

y entrega de un servicio al cliente excepcional.

4.3.1.1.3 Publico Objetivo
En cuanto al publico objetivo, en base a los datos obtenidos en la encuesta dirigida a
empresarios, pero sobre todo a personas emprendedoras gque tienen su propio negocio ya que

son negocios que recién empiezan en el mercado y solicitan los servicios de una productora
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para realizar videos o fotografias en donde puedan mostrar sus productos al mercado. Puesto

que los empresarios en estos casos prefieren realizar videos promocionales para que sea

conocida por los clientes, ademas ayuda comprender los servicios que ofrece la empresa y si el

video es rapido y entretenido. Y esto se daré a través de los medios sociales méas utilizados por

los clientes.

4.3.1.1.4 Anélisis FODA

Tabla 16. Matriz FODA

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Conocimiento de las personas del
Internet por lo tanto hay més mercado
al que se pueda apuntar la publicidad
y en su efecto para que contraten a la
empresa y vean su efectividad en las

1. Condiciones climaticas desfavorables.

2. Fusiones entre competidores para
ampliar su presencia en el mercado.

FACTORES INTERNOS

MATRIZ FODA ventas.
3. Costos de los recursos audiovisuales.
2. Rapida evolucidn tecnoldgica.
4. Entrada de nuevos competidores.
3. Posibilidad de establecer alianza
estratégica.
FORTALEZAS FO FA

1. Personal comprometido con su
mejoramiento profesional.

2. Tecnologia adecuada e
innovadora.

3. Contar con experiencia en el sector.

4. Disponibilidad de amplio catalogo de
servicio.

1. Coordinar y ejecutar capacitaciones

al personal para su mejoramiento.

2. Brindar al futuro cliente seguridad al
momento de adquirir los servicios de la

productora.

1. Innovar continuamente para que el
producto tenga acogida y mantener un
corte exclusivo.

2. Alianzas estratégicas con empresas del
mismo ramo.

3.Crear contenido sobre los diferentes
servicios que realiza la productora.

DEBILIDADES

DO

DA

1. Inadecuada inversion en maquinarias o
tecnologia.

2. Necesidad de aumentar el presupuesto
para la adquisicion de recursos
audiovisuales.

1. Mejorar el posicionamiento en
internet para aprovechar el alto indice

de personas que utilizan Internet.

1.Crear una imagen corporativa lo cual
permita que la productora sea reconocida

y diferenciada de la competencia.
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4. Carencia de estrategias promocionales. | asi posicionar la productora.

3. Débil notoriedad de la marca en redes 2.Determinar estrategias de publicidad | 2.Realizar campafias publicitarias para la

online para dar a conocer el servicio y | captacion de nuevos prospectos.

3.Adquirir tecnologia y mejorar el
servicio para con el fin de que este se
vuelva cada vez mas atractivo para el

consumidor.

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Por lo tanto, al analizar cada una de estas caracteristicas tanto interna como externa de la
productora audiovisual AlaneraMedia se considerd establecer una estrategia ofensiva, la misma
que se resalta por explotar las oportunidades de una empresa y por lo cual se desarrollé la

estrategia Branding Corporativo.

La Estrategia de Branding Corporativo ayudara en el desarrollo de una marca reconocible, con
personalidad y que esta se recuerde por los conceptos o por sus ideas claras con el Unico fin de
representar la identidad de la productora, asi como también de los servicios. Es por esto que
por medio de la aplicacion de esta estrategia ayudara a la productora a posicionarse en el top
of mind en la memoria de los clientes a través de los medios sociales, donde segun los datos
obtenidos en la encuesta, Instagram y Facebook son las mas populares los cuales permitiran
dirigir el post hacia los clientes y de esa manera mejorar las posibilidades de ser visualizadas

y ser reconocida con la finalidad de aumentar sus ventas.
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4.3.1.1.4.1 Analisis MEFE Y MEFI
Tabla 17. Anélisis MEFE

3 -~ | CALIFICACION
FACTOR CRITICO | VALOR |CALIFICACION | "5 5\ 0o a
OPORTUNIDADES
Conocimiento de las 015 4 0.6
personas del Internet
Raplda} e_volucmn 0.2 3 0.6
tecnoldgica.
Posibilidad de
establecer alianza 0.2 4 0.8
estratégica.
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 2
AMENAZAS

Condiciones climaticas 0.05 2 0.1
desfavorables.
Fusiones entre
competidores para 01 2 0.2
ampliar su presencia en
el mercado
Cos_tos_de los recursos 015 2 0.3
audiovisuales
Entrada_ de nuevos 0.15 2 0.36
competidores

SUBTOTAL AMENAZAS 0.96

TOTAL 2.96

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)

Como se puede observar en la tabla 17 de la matriz MEFE los cuales se encuentran los factores
externos se realizd una lista de los factores criticos que se identificaron en cada uno de los
procesos, la cual fue necesario conocer las oportunidades y amenazas; esta matriz tiene la
finalidad de demostrar el peso ponderado de la productora, este peso ponderado es de 2 de 2.96;
debido a esto las estrategias planteadas no han ayudado a alcanzar el logro de los objetivos, es
por esto que se establecieron estrategias de branding para que asi la productora sea conocida

aun mas por los prospectos; otro factor influyente es la entrada de nuevos competidores que




quieren aduefarse de los clientes potenciales, ademas de eso, hay competidores que se fusionan
entre si para tener presencia de marca, por lo cual es importante destacar cada servicio que

realiza la productora mediante las estrategias de branding corporativo.

Tabla 18. Anélisis MEFI

- - .. | CALIFICACION
FACTOR CRITICO | VALOR |CALIFICACION PONDERADA
FORTALEZAS

Personal
comprometldo con su 0.12 3 0.36
mejoramiento
profesional.
Tt_ecnologla adecuada 014 4 0.56
e innovadora.
Contar con
experiencia en el 0.2 4 0.8
sector.
Disponibilidad de
amplio catalogo de 0.15 4 0.6
servicio.

SUBTOTAL FORTALEZAS 2.32

DEBILIDADES

Inadecuada inversién
en maquinarias o 0.10 2 0.16
tecnologia.
Necesidad de
aumentar el
presupuesto para la
adquisicion de 0.1 1 0.1
recursos
audiovisuales.
Débil notoriedad de la
marca en redes 0.1 2 0.2
sociales
Carencia de
estrategias 0.11 2 0.22
promocionales.

SUBTOTAL DEBILIDADES 0.68

TOTAL 3

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
Se pudo analizar la parte interna de la productora, es decir, todas las fortalezas y debilidades,
ya que por medio de esta matriz se identificaron todos los factores que inciden en el crecimiento

o declive de la productora; en la tabla 18 de la matriz MEFI se puede observar el peso
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ponderado de 2.32 de 3, este porcentaje se debe a que algunos de los factores no estan bien
potencializados estratégicamente como es el mejoramiento profesional de los empleados en el
cual se debe mejorar el compromiso y capacitaciones al personal; por otro lado, se deben crear
infografias, posts, contenidos interactivos para que la productora sea conocida por los huevos

prospectos.
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4.3.1.2 Andlisis Externo
4.3.1.2.3 Matriz PESTEL
Tabla 19. Matriz PESTEL

OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
PESTEL FACTORES ALTO MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
POLITICO Inestabilidad politica. X X
Falta de posicionamiento en la zona de las empresas. X X
ECONOMICO | Financiamiento de servicios nuevos. X X
Competencia desleal y empirica. X X
Oportunidad de generar rentabilidad. X X
Tasa de desempleo X X
SOCIAL Creciente acceso y manejo a las redes sociales X X
Carencia de conocimiento de la marca en el mercado X X
Confianza del consumidor X X
TECNOLOGICO | Tecnologia adecuada e innovadora. X X
Incremento de equipos tecnoldgicos. X X
Acceso a internet. X X
Uso de la tecnologia por el consumidor. X X
Nuevas tendencias de produccion audiovisual. X X
Costos elevados del equipamiento. X X
Personal con conocimientos actualizados en nuevas tecnologias. X X
ECOLOGICO Recursos naturales limitados. X X
Ley de Gestion Ambiental. X X
LEGAL Ley Orgéanica de Comunicacion. X X
Delitos Informéticos. X X
Licencias necesarias para el desarrollo de las actividades. X X
Proteccion de software. X X
Ley de propiedad Intelectual X X
TOTAL 15 7 1

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Conforme a la realizacién de la matriz PESTEL se conocieron los distintos factores y el
impacto que tienen hacia la productora audiovisual AlaneraMedia. A continuacion, se los

detallara:

Politico

En cuanto a la parte politica se puedo identificar que existe incertidumbre sobre el destino
politico del pais por lo que ha sucedido en estos ultimos meses. La inestabilidad politica
repercute negativamente en el ambiente politico ecuatoriano. ElI Gobierno en su plan, indica
ayuda de diversas formas a los pequefios empresarios, motivando la creatividad de las pequefias

industrias.

A pesar de tener un afio lleno de incertidumbre sobre el destino politico del pais por lo que ha
sucedido en estos Ultimos meses, el presidente ha promovido ciertos cambios politicos con el
fin de mejorar las condiciones de la poblacion, sin embargo, el factor de la inestabilidad politica
resulta ser una alta amenaza con un mayor impacto impidiendo el desarrollo social y por ende

empresarial.

Es por esta razon, que la falta de posicionamiento en la zona de las empresas tiene un impacto
medio el cual puede afectar de manera positiva o negativa al entorno de competitividad. No
obstante, el gobierno en su plan indica tener ayuda de diversas formas a los pequefios

empresarios, motivando la creatividad de las pequefias industrias.

Econdmico

Es un analisis que se realiza con la finalidad de conocer el entorno economico por el que esta
atravesando el pais, es un factor detonante al momento de una toma de decisiones. El pais esta
es un estado de endeudamiento y esto puede ocasionar una crisis general. Los créditos estan
suspendidos porque no se conoce el destino del pais. La tasa de desempleo se incremento en
estos ultimos meses de 13.3%, anteriormente la tasa era de 3.8%. A pesar de la situacion, la
oportunidad de que la productora genere rentabilidad es alta ya que las personas estan
realizando sus emprendimientos y de tal manera tienen la necesidad de que se hagan conocidos

en el mercado solicitando los diferentes servicios que ofrece AlaneraMedia.

Dentro del andlisis de los factores econdmicos se menciona el financiamiento de servicios

nuevos y esto resulta ser una oportunidad alta con un impacto alto y se define como una ventaja
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para el desarrollo de la productora dentro de la industria porque a través de aquel
financiamiento la productora podra extender, ampliar o, asi como también mejorar los servicios

que ofrece a los clientes.

Hay que tomar en cuenta también la competencia desleal y empirica puesto que para la
productora resulta ser una amenaza alta ya que hoy en dia, cualquier empresa se dedica a la
creacion de contenidos de fotos y videos teniendo los conocimientos basicos o en ciertos casos
imitan o copian los contenidos. Por otro lado, también se debe tomar en cuenta la tasa de
desempleo que existe en el pais, sin embargo, se espera que las decisiones que se tomen a futuro
en el Ecuador ayuden no Unicamente a la activacion del mercado, sino que ligado a esto generen

oportunidades laborales y mayor rentabilidad para la productora.

Social

La productora AlaneraMedia carece de desconocimiento de marca en el mercado lo cual le
resulta una amenaza alta con un impacto alto debido a la falta de posicionamiento, pero debido
al creciente acceso y manejo de las redes sociales que es una alta oportunidad para la productora
esta puede llegar a ser conocida e incursionar en otros mercados, si realiza estrategias digitales,
asi como también le da una imagen corporativa a su marca. Esto es un analisis en el cual se
conoce todas las tendencias sociales que se estan llevando a cabo en el pais, cambios en los

gustos o tendencias de los consumidores.

Tecnolbgico

Son claros los cambios tecnoldgicos, la evolucion que ha surgido en los Gltimos afios han
permitido obtener tecnologia adecuada e innovadora, ademas se han incrementado los equipos
tecnoldgicos siendo asi oportunidades altas para la productora ya que estas herramientas le
permiten competir en el mercado debido a las nuevas tendencias de produccién audiovisual lo
cual aumentara sus ventas y por ende entregard un excelente servicio a sus clientes. Sin
embargo, los costos elevados de aquellos equipos generan un alto impacto impidiendo a la

productora incrementar su productividad.

Ecologico
Con base al articulo 281 de la Ley de gestion ambiental establece que sera responsabilidad del
estado, establecer mecanismos preferenciales de financiamiento para los pequefios y medianos

productores y productoras, facilitandoles la adquisicién de medios de produccién. Quiere decir,
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que la productora contara con el apoyo de esta ley ya que obtendra los medios adecuados para

la realizacion de sus trabajos sin ningun perjuicio alguno en el medio ambiente.

Legal

La Ley de Propiedad Intelectual representa un impacto alto para la productora AlaneraMedia
dado que en el ambito de obras audiovisuales es necesario que la productora tenga la proteccion
del derecho de autor de sus trabajos para que de esta manera no sean imitados por otras
instituciones que incursionan por primera vez en el mercado especialmente en los medios
sociales. En cuanto los delitos informéticos que tienen un impacto medio implican acciones
que perjudican a las productoras como son robos, falsificacion de contenido, estafa, sabotaje.
Por tanto, existen leyes que significan oportunidades altas para la productora como son las
leyes de propiedad intelectual, la ley organica de comunicacion y la proteccion de software.
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4.3.1.2.4 Matriz del perfil competitivo
Tabla 20. Matriz del perfil competitivo

‘ MATRIZ PERFIL COMPETITIVO
URBANO BANG
ALANERAMEDIA IWANAPIX ARTIFICE | IRISCONCEPTMEDIA
FILMS STUDIO
FACTORES
3 PESO | CALIFICACION | PONDERACION | CAL. | POND. | CAL. | POND. | CAL. | POND. | CAL. | POND. | CAL. POND.
CLAVES DE EXITO
GAMA DE
0.23 4 0.92 4 0.92 4 0.92 3 0.69 3 0.69 2 0.46
SERVICIOS
CALIDAD 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6 3 0.6 2 0.4 2 0.4
TECNOLOGIA 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6 2 0.4 2 0.4 2 0.4
CREATIVIDAD 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2 3 0.3 1 0.1 3 0.3
EXPERIENCIA 0.07 3 0.21 4 0.28 4 0.28 2 0.14 3 0.21 3 0.21
PROFESIONALISMO | 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2 3 0.3 2 0.2 2 0.2
FORTALEZA
0.1 2 0.2 2 0.2 2 0.2 1 0.1 2 0.2 1 0.1
FINANCIERA
TOTAL 1 3.13 3.2 3 2.53 2.2 2.07

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

En la tabla#20 se pudo comparar a la productora AlaneraMedia frente a las otras productoras
independientes que se encuentran posicionadas en el mercado, tomando en cuenta factores
claves que les permiten tener éxito en el mismo, los cuales son: gama de servicios, calidad,
tecnologia, creatividad, experiencia, profesionalismo, fortaleza financiera. Por lo tanto, segun
los resultados obtenidos se observé que la productora Urbano Films cuenta con una calificacion
de 4 puntos en la gama de servicios y en su experiencia ya que cuenta con décadas de trayectoria
materializando ideas con creatividad y pasion. Seguido de una calificacion de 3 puntos en
ciertos factores como son calidad, tecnologia, creatividad y profesionalismo; y dos puntos en
su fortaleza financiera, por ende, en el total de su ponderacion reflejé un total de 3.2 puntos lo
que significa que esta productora posee una capacidad competitiva superior frente a las demas.

En cuanto la productora AlaneraMedia en su ponderacion final obtuvo una puntuacion de 3.13
puntos, ya que, a diferencia de la productora anterior, en la calificacion de los factores recibio
solamente 4 puntos en la gama de servicios y por ende en cuanto a la experiencia obtuvo 3
puntos de calificacion porque tiene poco tiempo en el mercado y por tanto para ser mas
competitiva en el mercado debe tener en cuenta la calidad de sus servicios, asi mismo el
profesionalismo al momento de realizar los trabajos y finalmente realizar publicidades que le

ayuden a promocionar la imagen de la marca captando la atencion de sus clientes.
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La productora Bang Studio obtuvo una ponderacion final de 3 puntos lo cual la posiciona en
un tercer lugar debido a la calificacion que obtuvo en los factores, es decir, al igual que la
productora anterior tiene una calificacion de 4 puntos en la gama de servicios y experiencia en
el mercado. Sin embargo, en el factor de creatividad obtuvo 2 puntos debido a que sus

producciones no son llamativas ante la vista de los clientes.

4.3.2 Implementacion estratégica
4.3.2.1 Objetivos estratégicos
e Ol: Establecer una identidad corporativa a la productora para su posicionamiento.
e 0O2: Aumentar el trafico de visitas del sitio web a través de publicacién de contenido
atractivo.
e O3: Presentar a la productora AlaneraMedia en redes sociales de Instagram y Facebook
para la publicacién de contenido audiovisual a los prospectos.
e O4: Captar posibles clientes, con el uso de las herramientas digitales mejorando los
sistemas de atencidn y ofertas por los primeros servicios.
e Ob5: Diferenciar la marca de la productora de la competencia, afiadiéndole valor

agregado a la marca mediante las mejoras en la atencién y la publicidad.

4.3.2.2 Actividades Estratégicas

Actividad 1: Identidad Corporativa para el posicionamiento de la productora.

En la actualidad la identidad de la productora AlaneraMedia no es muy conocida por sus
prospectos, por lo tanto, se propone usar los elementos visuales para crear una impresion
positiva y Unica a los clientes, es decir, que el cliente recuerde a la productora ya sea por su

logo, slogan, colores o el contenido que se publica en redes sociales.

AlaneraMedia

Figura 29. Infografia para promocionar la productora

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Actividad 2: Incremento de trafico en la web a través de la elaboracion de contenido
atractivo.

Actualmente la productora consta de pagina web en el cual se ha evidenciado que su pagina no
es llamativa para el publico, por lo tanto, se propone realizar en la pagina web contenidos
interactivos que generen alta frecuencia de prospectos, es decir, postear en la semana el
portafolio de los servicios de la productora, compartir infografias propias de la productora, esto
Ilamara la atencion de los prospectos y preguntardn acerca de los servicios que se realizan.
Ademas de esto, si se coloca una infografia o testimonios de marcas con las que se trabaja se
tendrd mas credibilidad. Otra manera de aumentar las visitas hacia el sitio web es interactuando
con los clientes, haciendo preguntas en su social media, como, por ejemplo, que les gustaria
que realice la productora o en que se debe mejorar, ya que asi se tiene un contacto con el cliente
sabiendo cudales son sus necesidades y prioridades, por otra parte, al momento que se interactla

con el cliente se debe dar toda la informacion acerca del servicio.

N

ALANERAMEDIA

Nosotros somos AlaneraMedia , tu casa independiente audiovisual, narradora de historias
y creadora de contenidos.

Figura 30. Sitio web
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

El contenido a difundirse debera ser relevante y de valor el cual impacte a nuestros clientes y
a los nuevos prospectos, es decir, genere en ellos mayor interés por conocer mucho mas sobre
la productora y los diferentes servicios que ofrece. El disefio de este contenido debera tener
una imagen muy legible, colores que impacten al cliente conservando colores corporativos y

de esta manera lograr captar su atencion y seguir ganando mercado.

Se establece crear contenidos interactivos que llamen la atencion del prospecto de qué manera,
creando contenidos informativos referentes a lo que realiza la productora; cada post que se
realice incluird imégenes de calidad y con frases que capten la atencion del cliente que genere
impacto. Es decir, imagenes que capten la atencion de los prospectos, realizar post con los
trabajos que se ha realizado anteriormente la productora con el logo impregnado y en la
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descripcion de cada post se agregara el slogan de la productora “creemos & creamos” para que

los prospectos al momento de visualizar el post, ellos se sientan en confianza y decidan

convertirse en clientes de la productora.

/\ ALANERAVEDIA

Figura 31. Post- Creacion de contenido audiovisual
Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

www. alaneramedia.com

Figura 32. Post- Produccién fotogréafica

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

CREEMOS &

' CREAMOS

Figura 33. Post- Social Media Branding

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
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Otra manera de aumentar las visitas hacia el sitio web es interactuando con los clientes y esto
se dara debido a que en su sitio web se colocara un espacio en el cual los clientes ingresaran
sus datos y, por ende, habra un pequefio recuadro en donde los usuarios contaran sus historias,
esto significa el trabajo a realizar, es decir, cual es la produccién de video a realizar, cual serd

la duracion del video, que tipo de fotografias necesita, entre otros servicios.

v
INICIO  QUIENES SOMOS  NUESTRO TRABAJO CONTACTANOS A ALANEWEDI/A\'

Figura 34. Sitio web- Contactanos
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Y mediante esta interaccion con los usuarios se generara una base de datos la cual servira como
herramienta para el envio de correos mas personales para los usuarios, en la cual se resaltaran
fechas importantes, principalmente su cumpleafios; con el objetivo de realizar descuentos o
informales acerca de las promociones a realizar por la adquisicion de los servicios que ofrece

la productora.
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Todo el equipo que conforma Alaneramedia te
desea un: M

Flis
Curiplearioy!

Te informamos que para celebrar tu cumpleafios
Alaneramedia te obsequia un descuento en

M cualquiera de nuestros servicios!

Figura 35. Correo personalizado

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Actividad 3: Promocién de AlaneraMedia en redes sociales Instagram y Facebook
mediante Infografias.

A3a: Cuenta de Facebook

Mediante esta estrategia se procedera a mostrar la cuenta de Facebook de la productora
AlaneraMedia en la cual se promocionara su sitio web y a la vez podra aumentar sus ventas y
su cartera de clientes. Por lo consiguiente, es indispensable que todos los posts sean publicados
por un Community Manager el cual se responsabilice de estar al tanto de todas las inquietudes
u opiniones que tengan las personas acerca del servicio brindado, asi como también de los

trabajos.

Como punto importante se sefialara que en la cuenta de Facebook esta incluida informacion
necesaria acerca de la productora, estas son: informacion de la productora, horario de atencion,
correo electronico, ademas contiene el link que los dirigird inmediatamente hacia el sitio web

para que puedan visualizar de mejor manera sus trabajos.
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@ ALANERAmedia

Al igual que tU, nosotros también aspiramos a grandes
cosas.

Hoy en dia todo depende de como cuentas tus
historias, nosotros te ayudaremos a presentarlas de la
mejor manera y atraer a tu perfecta audiencia.

iCreamos contenidos para el ahora!

{4 Escribenos y conoce mas de nuestros servicios >

ALANERAmedia @ Enviar mensaje

@ Javier Aguilar y una persona mas
1 vez compartido =

II‘}) Me gusta () comentar £> Compartir
Figura 36. Red social Facebook

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Se propone la infografia en la cual se mostrara los descuentos que se ofreceran, es decir, se
realizar un descuento del 50% en los servicios seleccionados tales como foto manipulacion y
fotografia pro. Esta accion se efectuara al momento en el que el cliente adquiera uno de los

servicios mencionados y automaticamente tendra el descuento a su valor total.

ALANERAMEDIA

Figura 37. Post de descuento

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
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En otro caso, se propone realizar un concurso del cual constara de tres pasos: primero, deben
darle like al post y seguir la cuenta de Facebook de AlaneraMedia; segundo, deberan responder
la pregunta ¢Cual es el slogan de la productora?; tercero, hacer capture al post y subirlo a sus
historias y mencionar la cuenta. Este sorteo tendra la duracion de 7 dias, el cual el dia 8 se
anunciara que se efectuard una transmision en vivo en la que se procedera a elegir a los 3

ganadores y estos seran acreedores de una sesion fotografica para el dia de San Valentin.

+ 0 & -

4 de septiembre - @

Al igual que td, nosotros también aspiramos a
grandes cosas.

Dale LIKE y sigue nuestra Apresurate, comenta y duplica tu
cuenta @marcosbeltrang chance de ganar.

NIALAA mAr T Alac]

iCreamos contenidos para el ahora!

) Escribenos y conoce més de nuestros servicios

Haz un caplurelca esiel o st

(E@INIGELRS @  slibeloliciiuybistoric 0: 1 vez compartido
etiqueéetlanos y diplica tus chances de

ganar  g@Alanarahadin i) glxesta (J Comentarg> Compartir q -

‘é Escribe un comentario.. © @ @ @

Figura 38. Post - Concurso

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

A3b: Cuenta Instagram

A continuacién, se muestra la cuenta de Instagram de la productora en la cual promociona su
sitio web con la finalidad de que los prospectos conozcan acerca de esta productora y de los
servicios que ofrece, aumentando su cartera de clientes y por lo consiguiente las ventas.

Se publican los contenidos audiovisuales, los videos reels, las marcas con las cuales han
trabajado, los servicios que ofrecen; lo cual ayudara a tener acceso directo con los prospectos
de manera facil y sencilla. La seccion IGTV que tiene conexion con la cuenta de Facebook,
permitira que los videos que se publiquen en ese medio social, sean incluidos dentro de este

apartado. Los videos que se publiquen seran de eventos, videos institucionales o corporativos.
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@ alaneramedia :

4
/\ ALANRAVEDIA

# Produccién de Video # Fotografia profesional
# Cobertura de eventos sociales y corporativos

# Agencia Digital # Redes Sociales

www.alaneramedia.com

oQav - W

Jf)ﬁ\ Le gusta a michellearguello21 y 32
= personas mas

alaneramedia Al igual que td, nosotros también
aspiramos a grandes cosas.

Hoy en dia todo depende de cdmo cuentas tus
historias, nosotros te ayudaremos a presentarlas de

la mejor manera y atraer a tu perfecta audiencia

iCreamos contenidos para el ahora!

 Q o @
Figura 39. Red social Instagram
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Instagram 9

alaneramedia - Siguiendo

alaneramedia Reel ALANERAmMedia

posible.

IGHT
g\"usildmg

gribsidd comec

st 4
vj‘ e mw,oas

iento
da etapa del

nos y conoce mas de

tros servicios @

Qv N

60 reproducciones

» 0:18/1:00

Figura 40. Seccion IGTV- Reel Alaneramedia
Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
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Ademas, en la cuenta de Instagram se publicaran posts en los cuales se indicaran los descuentos
0 promociones que ofrezca la productora, en este caso, se posteara una promocion de 2x1, en
la que se procederd a realizar dos servicios por el precio de uno, pero esta promocion tendra 30
dias de vigencia ya que de esta manera se asegurara que los usuarios sean participes de los

servicios ofrecidos.

@ alaneramedia -
@ alaneramedia Al igual que tu
nosotros también aspiramos a
" 4 grandes cosas.
- .z
ALANEWED'A Aprovecha de esta promocion
CREEM Y CREAMOS especial realiza dos servicios que
ofrecemos por el precio de 1.
« Produccién de Video # Fotografia profesional
iCreamos contenidos para el ahora!
# Cobertura de eventos sociales y corporativos
: RS 3 Escribenos y conoce mas de
« Agencia Digital # Redes Sociales nuestros servicios @

www.alaneramedia.com y
=B Les gusta a michellearguello21y

PROMOCION 2Xi e

Figura 41. Post- Promocion 2x1
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Por otro lado, aparte de postear contenidos sobre promociones que se realizaran, también se
publicaran posts acerca de sorteo en el cual el cliente debera postear la imagen que se pondra
en ese instante y comentar varias veces para que asi sea el acreedor de un cupén del 70% de
descuento para una sesion de fotos de sus trabajadores o la produccion de un video clip del
negocio.

SEson o

FoTo
VIDEO ¢y 1p

/\ ALANERAVEDIA

70% CUPON DE
DESCUENTO

Figura 42. Cupdn de descuento
Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
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A3c: Elaboracion de Infografias.

Enero

El mes en el que inicia el afio recargado de energias positivas para comenzar las actividades,
el cual para este mes se promociona un descuento Unicamente del 40% por este mes en la

produccidn de fotos y videos todo esto estara incluido en la infografia.

CIOMMOS y CIeamos

Figura 43. Infografia, mes de enero

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

Febrero
Para el mes de febrero se promociona en la infografia trabajos de manera profesional con una

tarifa especial por el dia de San Valentin con la finalidad de captar nuevos prospectos.

Figura 44. Infografia, mes de febrero

Elaborado por: Argiello & Benavides (2021)
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Marzo
La infografia realizada se enfoca en el dia internacional de la mujer que se celebra en este mes,
es por esta razon, que se la publicara el primer dia del mes en la cual se detallan los descuentos

especiales dirigida especialmente a las mujeres que conforman las empresas 0 negocios.

CREEMOS ¥ CREAMOS

«\

Audlows
Alanera

Contacta con
«» PRODCUCIMOS TUS FOTOS ¥ nosotros hOY
VIDEOS DE MANERA
PROFESIONAL AFROVECHA

NUESTRAS OFERTAS ¥
DESCUENTOS ESPECIALES SOLO
POR ESTE MES

Figura 45. Infografia, mes de marzo

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

Abril
En la infografia correspondiente al mes de abril se realizardan promociones de 2x1 en las
producciones tanto de fotos como videos. En la infografia se resaltara el logo de la productora

y su slogan.

ALANERAMEDI

SOLO POR ESTE MES
APROVECHA NUESTRA
PROMOCION DEL 2X2

PRODUCE TUsS
TRABAJOS CON LA
MEJOR CALIDAD

Figura 46. Infografia, mes de abril

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Mayo
En el mes de mayo en la infografia por el mes de la madre se promociona el 20% de descuento

en fotos y videos para poder sorprender a la reina del hogar.

Por el mes de la madre
aprovecha el 20% de
descuento en tus fotos y
videos y sorprende a la
reina del hogar

CONTACTA CON NOSOTROS

Figura 47. Infografia, mes de mayo

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Junio
Para el mes de junio se propone una infografia por el dia del padre lo cual sera posteada dias
antes, en ella se colocara el descuento a realizar. Dirigida a los padres que conforman la

empresa 0 negocio.

EN ESTE MES APROVECHA
NUESTROS DESCUENTOS POR
EL MES DE PAPA Y PRODUCE
TUS FOTOS Y VIDEOS CON EL

- 25% DE DESCUENTO

Figura 48. Infografia, mes de junio

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Julio

En este mes la ciudad de Guayaquil celebra sus fiestas de fundacion y ademas es la ciudad en
la cual AlaneraMedia desarrolla sus actividades, el primer dia de este mes se propone el posteo
de la infografia acorde a la festividad, lo cual se detallan los descuentos con el objetivo de

captar nuevos prospectos.

"“"05 b

Contacta con
+ APROVECHA NUESTROS noszotros hoy
DESCUENTOS POR KL MES DEL
NIND, PRODUCIMOS CON
CALIDAD PROFESIONAL A LOS
PRECIOS MAS COMODOS

Figura 49. Infografia, mes de julio

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

Agosto

Para este mes se realizara una infografia lo cual incentive y motive a los clientes actuales para
que recuerden que la calidad del negocio es el servicio que se esta ofreciendo y esto va de la
mano con la satisfaccidn de cada uno de sus requerimientos. En esta infografia se promocionara

un descuento del 40% para el servicio de produccion de video.

DE DESCUENTO EN LA
PRODUCCION DE LOS
VIDEOS CON CALIDAD
PROFESIONAL

1

=5
>
-

. S

Figura 50. Infografia, mes de agosto

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Septiembre

AlaneraMedia inicia este mes celebrando su aniversario, por el cual se propone una infografia
en la que se pude apreciar la promocion del 2x1 en servicios seleccionados, por lo que laimagen
tiene que ser publicada a finales del mes anterior.

ALANERAMEDIA

Aprovecha nuestra
promocién de 2x1 en |
produccion de fotos de
tipo profesional, también
pregunta por nuestras
muestras gratuitas solo
por este mes

CONTACTA CON NOSOTROS

Figura 51. Infografia, mes de septiembre

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Octubre
En la infografia del mes de octubre se promociona una muestra gratuita del trabajo que realiza

la productora permitiendo la captacion de nuevos prospectos.

SOMOS UNA PRODUCTORA
AUDIOVISUAL PROFESIONAL,
EN ESTE MES TE AFRECEMOS
UNA MUESTRA GRATUITA DE

- NUESTRO TRABAJO

Figura 52. Infografia, mes de octubre

Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)
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Noviembre

El “Black Friday” en el ambito comercial es una de las eventualidades que genera rentabilidad
a una empresa, es por esto que se propone publicar estas infografias a inicios del mes en la que
se detalla un paquete especial en el cual consta de fotos y videos a mitad del precio usual.

APROVECHA NUESTRO
PAQUETE ESPECIAL SOLO POR
ESTE MES, DISENO GRAFICO
ESPECIAL, FOTOS Y VIDEOS A
-MITAD DE PRECIO NORMAL

Figura 53. Infografia, mes de septiembre

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Diciembre
En la informacién correspondiente al mes de diciembre se promociona paquetes navidefios

disefiando fotos y videos tanto para la empresa como para el consumo personal.

ALANERAMEDIA

SOLO POR ESTE MES
APROVECHA NUESTRA
PROMOCIONES
NAVIDENAS,
DISENAMOS TUS FOTOS
¥ VIDEOS TANTO PARA
TU EMPRESA COMO
PARA TUS PRESENTES
NAVIDENOS

Figura 54. Infografia, mes de diciembre

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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ESTRATEGIA SEO

1. Motores de busqueda

La productora Alaneramedia se encuentra visible en el navegador de BING como busqueda
de acceso directo al momento de escribir la palabra ALANERAMEDIA, se podra visualizar
informacidn necesaria de mayor utilidad para los usuarios, ya sea para para el
direccionamiento al sitio web, visualizacién de videos sobre los trabajos realizados y nimero

de contacto para cualquier requerimiento.

() C (3 https://www.bing.com/search?q=alaneramedia&form=QBLH&sp=-18&pq=&sc=0-0&qs=n&isk=&cvid=71E953.. Vg T=

B2 Microsoft Bing alaneramedia 9 Q English  Adriana a = -
ToDo IMAGENES VIDEOS NOTICIAS
16 Resultados Fecha v Idioma = Region v Aprir vinculos en una pestafia nueva (@D
ALANERAmedia ALANERAmedia

https://alaneramedia.com +
Nosotros somes AlaneraMedia, tu casa independiente audiovisual, narradora de historias y creadora de

Nosotros somos ALANERAmedia, tu casa
independiente audiovisual, narradora de historias y

contenidos. Queremos junto a ti crear ese contenido que tu cliente amaré
creadora de contenidos

ALANERAmedia - INICIO
https://alaneramedia.com/inicio
Nosotros somos AlaneraMedia, tu casa independiente audicvisual, narradora de historias y creadora de Followers: 189

contenidos. Queremos junto a ti crear ese contenido que tu cliente amars, ALANERAmedia - Home | Facebook

hitps://www.facebook com/AlaneraMedia/

Videos de alaneramedia
bing.com/videos

Eisos
facebook.com

Sugerir edicién

SS con Marcos Beltran | SS can Marcos Beltran | El Mejores Bodas en Guayaquil

Feliz cumpleafios! Los Gran Problema de la -Ma.Belény Carlos

mejores deseos como ha Educacion Digital en tiemp. Highlights

137 visualizaciones - Hace. 325 visualizaciones - Hace. 2,6 K visualizaciones - ene. T

Figura 55. Estrategia SEO
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

2. Realizar campafias de remarketing para la basqueda.

Esta estrategia es muy util porque va permitir mostrar anuncios a los usuarios acerca del sitio
web, sin embargo, esto dependera de que opcion se utilice; para la productora se utilizara la
opcidn solo oferta ya que lo que se requiere es mostrar anuncios tanto a personas que han
visitado la pagina web como a personas que aun no han visualizado la pagina, esta estrategia

se esta volviendo muy eficaz ya que permite observar la conversion y el total de audiencias.
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OFERTAS

Figura 56. Remarketing

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

3. Material audiovisual
En cuanto al material audiovisual, este es el mas utilizado via internet. De tal modo que, utilizar

videos de Instagram como los videos reels o YouTube sera primordial, entonces hay que tener
en cuenta que mientras mas material se publique mas visibilidad tendran, principalmente
porque los videos siempre se posicionan bien en las busquedas y porque refuerzan la idea

textual que tenemos en la pagina o en las redes sociales.

=  @Youlube™ Buscar Q $
A Principal

$  Tendencias v 3

i@  Suscripciones A ALANEWEDIA

[l_: Biblioteca

£ Historial

192 suscriptores
Accede para dar "Me gusta”
a los videos, realizar
comentarios y suscribirte

ACCEDER . .
Videos subidos P REPRODUCIR TODO

LO MEJOR DE YOUTUBE

PAGINA PRINCIPAL VIDEOS LISTAS DE REPRODUCCION CANALES DEBATE ACERCA DE >

@ Musica
o Deportes
O Videojuegos ALANERAmedia - Reel 19/20 SS con Marcos Beltran | ¢ SSconMarcosBeltran | SS con Marcos Beltran | Feliz SS con Marcos Beltran |
> Qué onda con la... Especial de il - 485... fios! Los mejores... Quiénes son los amigos? |...
3 vistas + hace 3 meses
6 Noticias 283 vistas + hace 6 meses 236 vistas + hace 6 meses 137 vistas + hace 7 meses 178 vistas * hace 7 meses
- Suhtitulos

Figura 57. Material Audiovisual
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Actividad 4: Captacion de nuevos prospectos.

Crear una relacién continuada permite monitorizar como se siente el usuario con respecto a la

marca y detener posibles problemas antes de que salgan a la superficie. Estas ideas ayudaran a

mantener activa la relacion con los clientes:

Registrar quienes fueron los primeros clientes y ofrecerle un trato especial a largo
plazo por su condicion de confianza.

Después de las primeras interacciones y acercamientos, se debe hacer un seguimiento
por teléfono, email o redes sociales.

De vez en cuando, enviar mensajes amistosos a los clientes para recordarles que sigue
estando disponible los productos para ellos.

Realizar el seguimiento mediante una linea de atencidn post venta que ofrezca el
compromiso de garantizar la calidad y prestigio de la marca.

Crear contenidos de valor, como articulos o videos y hacerlos circular mediante un

newsletter.

Una vez obtenida la publicidad y gracias al trafico esperado en las redes sociales o sitio web,

se debe ofrecer este tipo de incentivos para motivarlos a probar los servicios y luego sustentar

con la buena calidad de los mismos, la publicidad, asi como asegurar que los clientes volveran

a contratar los servicios de AlaneraMedia debido al excelente servicio con los cuales se

realizara dicha captacion.

Otra manera de lograr la captacion nuevos prospectos se puede:

Crear promociones especiales, como descuentos o demostraciones, en las primeras
adquisiciones.

Ofertas con 30 dias de vigencia; de esta manera se asegura que prueben nuestros
servicios dentro del plazo establecido.

Realizar un seguimiento a quienes se acercan a solicitar informacion sobre la marca.
Para que un cliente conozca mejor los servicios y si le gusta alguno, se le ofrece una
prueba del servicio con la evidencia de experiencia de otros clientes que avalen a la

marca.

Anuncios y encuestas online, son de las herramientas més utilizadas por todo tipo de empresas

y negocios, debido a que en la actualidad los servicios de alquiler de espacios publicitarios y

encuestas en sitios web y paginas de otras marcas, seria buena oportunidad para crear presencia

con los clientes y darse a conocer, por ello esta relacion con otras marcas es necesaria.
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Descuentos en tu primera compra

Figura 58. Promociones y descuentos

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Actividad 5: Diferenciaciéon de AlaneraMedia mediante las mejoras en la atencién y la
publicidad.

Una estrategia de diferencia consiste en hacer que una empresa que ofrece un producto en el
mercado y que tiene rivales compitiendo en el sector, sea capaz de destacar de forma
significativa. Esto se debe a cualidades, caracteristicas, tecnologias y otros factores que hacen
que se vuelva positivamente diferente a las demas marcas que ofrecen productos o servicios
similares.

La automatizacion es la implementacion de sistemas tecnoldgicos como robots y otras
herramientas de Gltima generacion, que son capaces de cumplir tareas especificas dentro de la
cadena de suministro sin intervencion humana. Por tanto, la empresa que realice la
implementacion de la automatizacion, es capaz de diferenciarse del resto debido a:

La calidad de su operatividad

El aumento de su productividad

La reduccién de los margenes de error.

Es por esto que, la productora tiene una oportunidad con relacion a la implementacion de la
tecnologia y sistemas que automaticen la recepcion y atencién de los clientes, con el objetivo
de no caer en la perdida de los clientes por motivo de demora o por mensajes traspapelados
dentro los buzones, por ello se debe implementar el uso de las contestadoras automaticas y
determinar los tiempos de respuesta. Las redes sociales cuentan con herramientas empresariales

que tienen la posibilidad de gestionar la cartera de clientes mediante sus nuevas versiones.
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4.3.2.3 Plan de accién y cronograma

Tabla 21. Plan de accién y cronograma

OBJETIVOS ACCIONES TACTICAS | PRECIOS FECHA DE
ESTRATEGICOS | INMEDIATAS INICIO Y
FINALIZACION
Al: Identidad Produccion
O1: Establecer una Corporativa audiovisual $850
identidad corporativaa | para el (videos 01-01-2021 a 29-01-
la productora para su posicionamiento | promocionales) 2021
posicionamiento. de la
productora.
A2: Incremento | Aplicacion de
O2: Aumentar el trafico |de traficoenla | contenidos en $660
de visitas del sitio web a | web a través de | la pagina web 01-02-2021 a 01-03-
través de publicacién de |la elaboracion 2021
contenido atractivo. de contenido
atractivo.
Concursos en $744
O3: Presentar a la gf: Promocion | redes sociales
productora Al . —
AlaneraMedia en redes aneraMedia | Elaboracion de $550
sociales de Instagram y en r'e<ljes infografias para 01-04-2021 a 30-06-
Facebook para la soclates redes sociales 2021
o Instagram y
publicacion de Eacebook i
contenido audiovisual a i Estrategias | $1,030.00
los prospectos. :ne lante SEO
nfografias.
TOTAL $2,324.00
O4: Captar posibles Obsequios $430
clientes, con el uso de
las herramientas A4: Captacién 01-07-2021 a 20-10-
digitales mejorando los | de nuevos 2021
sistemas de atenciony | prospectos.
ofertas por los primeros
Servicios.
O5: Diferenciar la Ab5: Implementacid $550
marca de la productora | Diferenciacion n de
de la competencia, de contestadoras
afiadiéndole valor AlaneraMedia automaticas 22-10-2021 a 14-12-
agregado a la marca mediante las 2021
mediante las mejoras en | mejoras en la
la atenciony la atenciony la
publicidad. publicidad.

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)
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Tabla 22. Cronograma del plan de accion

FECHA DE
OBJETIVOS | ACCIONES SEPTIE | OCTUB | NOVIEM | DICIEMB
ESTRATEGIAS | O tOS | e O =2s| INICIOY | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOsTO | SoETiE | OCH Ve e
FINALIZACION
01-01-2021 a 29-
01 Al 01-2021
01-02-2021 a 01-
02 A2 03-2021
01-04-2021 a 30-
03 A3 06-2021
ESTRATEGIA DE
BRANDING
CORPORATIVO
01-07-2021 a 20-
04 Ad 10-2021
o8 S 22-10-2021 a 14-

12-2021

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)
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4.3.3 Evaluacién Financiera
4.3.3.1 Datos Histdricos de ingresos
Tabla 23. Datos Historicos del afio 2018

| SERVICIOS  MENSUAL CLIENTES % ANO 2018
 Fotografiapro  $  90.00 1 7% $  900.00
 Foto manipulacién  $  19.00 1 2% $  190.00
 Disefio grafico  $  35.00 1 3% $  350.00
- $  250.00 1 20%  $ 2,500.00
' Redessociales ~ $ 200.00 1 16%  $ 2,000.00
Identidad de marca  $  150.00 1 12%  $ 1,500.00
- $ 396.00 1 31% $ 3,960.00
‘Packaging  $ 120.00 1 10%  $ 1,200.00
. TOTAL  $1,260.00 6 100%  $12,600.00
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Tabla 24. Datos Historicos del afio 2019

.~ INcRESOs200
. SERVICIOS  MENSUAL CLIENTES %  ANO 2019
 Fotografiapro ~ $  100.00 1 5% $ 1,000.00
 Foto manipulacion ~ $  25.00 1 1% $ 250.00
' Disefio grafico  $  40.00 1 2% $  400.00
_ $ 425.00 2 22% $ 4,250.00
'Redessociales ~ $ 250.00 1 13% $ 2,500.00
Identidad de marca  $  275.00 1 14% $ 2,750.00
 Producci6n devideo. $ 450.00 1 23% $ 4,500.00
‘Packaging ~ $ 355.00 2 18% $ 3,550.00
. TOTAL $1,920.00 8 100%  $19,200.00
Elaborado por: Argiello & Benavides (2021)
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Tabla 25. Datos Historicos del afio 2020

INGRESOS 2020
SERVICIOS MENSUAL CLIENTES % ANO 2020
Fotografia pro $ 75.00 1 5% $ 750.00
Foto manipulacion $  20.00 1 1% $  200.00
Disefio grafico $ 3200 1 2% $ 320.00
Influencer $ 225.00 1 16% $ 2,250.00
marketing
Redes sociales $ 155.00 1 11% $ 1,550.00
Identidad de $ 180.00 1 13% $ 1,800.00
marca
Produccion de $ 405.00 1 29% $ 4,050.00
video
Packaging $ 288.00 2 21% $ 2,880.00
TOTAL $1,380.00 5 100% $13,800.00

Elaborado por: Argiiello & Benavides (2021)

4.3.3.2 Proyeccion de ventas

Tabla 26. Proyeccion de ventas

PROYECCION DE VENTAS

DATOS PREVIO DE LA PROPUESTA 75%
25% 25% 25%
ANOS 2018 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS $12,600.00 $19,200.00 $13,800.00 $17,250.00 $21,562.50 $26,953.13
INGRESOS PROYECTADOS ANUAL $3,450.00 $4,312.50 $5,390.63

MENSUAL $ 28750 $ 359.38 $ 449.22

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

4.3.3.3 Inversion de Marketing

Tabla 27. Inversion de marketing

INVERSION MARKETING

DESCRIPCION COSTO - SEMANAL MENSUAL ANUAL

Videos promocionales $ 17.71 $ 70.83 850.00
Contenidos en pagina web $ - $ 55.00 $ 660.00
Concursos en redes sociales $ 31.25 $ 62.00 $ 744.00
Infografias para redes sociales $ 11.46 $ 45.83 $ 550.00
Obsequios $ - $ 35.83 $ 430.00
Contestadoras automaticas $ = $ 45.83 $ 550.00
Publicidad en Google $ - $ 40.00 $ 480.00
Campaiias $ - $ 20.83 $ 250.00
Material audiovisual $ - 3 25.00 $ 300.00
TOTAL $ 355.33 $ 4,814.00

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

133



4.3.3.4 Flujo de efectivo
Tabla 28. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

Ingresos de Efectivo

Ventas

Egresos de Efectivo
Actividades de Marketing
Videos promocionales
Contenidos en péagina web
Concursos en redes sociales
Infografias para redes sociales
Obsequios

Contestadoras automaticas
Publicidad en Google
Campafias

Material audiovisual

Total Actividades de Marketing

Gastos

Gastos Administrativos
Internet

Asesoria contable

Sueldos

Servicios Basicos

Seguros

TOTAL GASTOS ADM.

Gastos de ventas

Pagina web

Publicidad

Hosting

Desplazamientos
Proveedores

TOTAL GASTOS VENTA

Total Egresos
Flujo Neto $ -4.814,00
Elaborado por: Arguello & Benavides (2021)

2021
$ 17,250.00

850.00
660.00
744.00
550.00
430.00
550.00
480.00
250.00
300.00
4,814.00

P BH P B H B P BB PH

253.00
260.10
800.00
300.40
370.25
1,983.75

©H H P B H H

3,200.00
1,575.00
1,000.00
2,430.00
1,250.00
9,455.00

©H H P B H B

+

16,252.75
997.25

©»

©H H B B B H

© &+

ANO
2022
$21,562.50

850.00
660.00
744.00
550.00
430.00
550.00
480.00
250.00
300.00
4,814.00

303.60
260.10
800.00
360.48
370.25
2,094.43

3,840.00
1,890.60
1,200.00
2,916.00
1,500.00
11,346.00

18,254.43
3,308.07

2023
$26,953.13

850.00
660.00
744.00
550.00
430.00
550.00
480.00
250.00
300.00
4,814.00

364.32
260.10
800.00
432.58
370.25
2,227.25

©H H B B B H

4,608.00
2,268.00
1,440.00
3,499.20
1,800.00
13,615.20

¥ H B B H B

$ 20,656.45
$ 6,296.68
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4.3.3.3 Valor actual neto & Tasa de Interés de retorno de la inversiéon
Tabla 29. VAN & TIR

Analisis Financiero del Proyecto

Tasa de descuento 10%
Inversion - Capital Propio $4,814.00
VAN $3,233.93
TIR 39%

Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

4.3.3.5 Calculo del retorno sobre la inversion

Tabla 30. ROI
ROI
INVERSION $ 4,814.00
UTILIDAD $ 10,602.00
FORMULA (UTILIDAD - $ 5,857.00

INVERSION/INVERSION X 100

ROI 123%
Elaborado por: Arglello & Benavides (2021)

Este proyecto propone lograr un posicionamiento de la productora AlaneraMedia en un 75%
de incremento en las ventas con respecto a tres afos, los cuales se los divide en un 25% para el
afio 2021, 2022, 2023 partiendo del afio 2020 siempre y cuando se efectien las estrategias y
actividades planteadas en la propuesta. Es decir, que para el 2021 realizando el incremento del
25% al valor anterior las ventas incrementaran $3,450.00 de manera anual; en cambio, de
manera mensual el incremento que tendran sera de $287.50 porque el valor mensual se lo

dividira para los 12 meses del afio. Y asi, se realizaréa para los demas afos.

Acorde a lo desarrollado, se determina la viabilidad financiera del proyecto con una inversion
inicial de $4,814.00 cifra propia para dar inicio a las diferentes actividades de marketing, las
mismas que hacen referencia a las estrategias de branding corporativo para el posicionamiento
de la productora audiovisual AlaneraMedia, sector norte, ciudad Guayaquil, como se examind
anteriormente en los calculos, se considero una tasa de descuento del 10% con una estimacion
planificada a tres afios, el cual reflejé un VAN de $3,233.93 y un TIR del 39% , lo cual indica

que desde el punto de vista econdémico el proyecto es viable para la productora AlaneraMedia.
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Por otro lado, el ROI o retorno sobre la inversion es de gran importancia ya que asegura la
viabilidad del proyecto y, por ende, contribuird a tener una vision global del momento en que
la productora recuperard su inversion. Segun los célculos obtenidos el retorno sobre la
inversion es favorable desde el punto de vista econdmico- financiera, los costos y los gastos
estan cubiertos por las actividades estratégicas implementadas, esto genera un beneficio a la
productora AlaneraMedia teniendo una recuperacion de su inversion a partir del segundo afio

planificado.

El branding corporativo aplicado en la propuesta es factible ya que el monto de la inversion es
minimo y por ende puede ser financiera por cualquier institucion financiera. Gracias a la
ejecucion realizada, se logrard un mayor posicionamiento generando la captacion de nuevos
prospectos y de la misma habréa un incremento en las ventas y en su cartera de clientes, lo cual
indica que se justifica la inversion. Ademas, las actividades estratégicas planteadas son
accesibles para que el duefio de la productora tome en cuenta dichas actividades para sus futuras
inversiones. La idea propuesta lograra tener los resultados esperados y esto significa que su

actividad comercial se encaminard por un buen camino.
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CONCLUSIONES
v Gracias a los distintos andlisis e investigaciones realizadas a lo largo del proceso de
investigacion, se determina la situacion actual por la que atraviesa la productora
audiovisual AlaneraMedia, la cual se centra en el desconocimiento de la marca
ocasionada por la limitada promocion y publicidad en su pagina web, por ende, se
considera la aplicacion de estrategias de branding corporativo para el cumplimiento de
los objetivos planteados como es identificar promociones atractivas de la productora
audiovisual, determinar la propuesta de valor de la productora, analizar los gustos y
preferencias de los clientes potenciales que indicen en la decisién de compra y por

supuesto el posicionamiento de la marca dentro del mercado.

v" Como conclusidn se debe realizar periédicamente estudios para conocer mas acerca de
los clientes haciendo énfasis en sus gustos, preferencias y de esta manera poder
satisfacer a cada uno de ellos. La estrategia de branding es de mucha importancia para
lograr que la productora se posicione en la mente del consumidor. No obstante, se debe
ir monitoreando de manera constante todas las estrategias planteadas para saber si son
viables o no. Por lo consiguiente estas estrategias de branding deben ir acorde a lo que
la productora necesita o cualquier otra empresa en el ambito audiovisual, es decir, deben
generar valor, posicionamiento en la mente del consumidor, ya que asi se construye una

marca mejorada.

v Se concluye que las personas consideran al internet como un medio de comunicacion
para difundir informacién acerca de los productos o servicios y tener una mejor
comunicacion con los clientes. Por otro lado, dentro del estudio realizado se pudo
identificar que la marca AlaneraMedia no es tan conocida en el mercado ya que existen
otras productoras que llevan mas tiempo en el mercado como lo son Artifice y Urbano
Films. Por lo consiguiente, el social media se ha convertido en una herramienta muy
importante en estos tiempos, puesto que el internet y las redes sociales evolucionan

rapidamente y las marcas deben ir al ritmo de las tendencias del mercado.

137



RECOMENDACIONES
v De los datos obtenidos en el proyecto de investigacion es muy importante lograr el
posicionamiento de la productora AlaneraMedia, debido a esto se aplicaran varias
estrategias de branding corporativo para fortalecer la marca y asi poder captar nuevos

prospectos logrando el posicionamiento de la productora audiovisual.

v' Para futuras mejoras del proyecto se recomienda seguir investigando las necesidades
de los clientes o empresas que requieren los servicios audiovisuales de una productora
con la finalidad de aumentar la cartera de clientes, permitiéndoles obtener informacion
de primera mano sobre los servicios, descuentos, promociones otorgados por la

productora.

v' AlaneraMedia deberd establecer identidad corporativa a la productora para su
posicionamiento a traves de videos promocionales con la finalidad de que el cliente
conozca a la productora mediante su nombre, slogan o por el contenido que se
publicara en redes sociales. Por otro lado, incrementara el aumento del trafico en su
pagina mediante la elaboracion de contenido atractivo permitiendo tener un contacto

con los clientes del cual se conocera cuales son sus necesidades y prioridades.

v' En cuanto a las estrategias y acciones es importante también ir actualizandolas y
ajustandolas acorde a los resultados que se obtuvieron de los analisis recopilados de
las personas encuestadas. Es asi como el impacto de las estrategias de branding

corporativo lograra tener los resultados esperados.
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ANEXOS
Anexo 1: Encuesta

Universidad Laica Vicente Rocafuerte
Facultad de Administracion FADM
Carrera de Mercadotecnia
Encuesta dirigida a empresarios

El objetivo principal de la encuesta es conocer la percepcion de los usuarios de produccion
audiovisual respecto de los requerimientos que satisface la productora audiovisual que

contratan y como esta posicionada la marca en la mente de los usuarios.

Género Tipo
Masculino L] Persona Natural [ ]
Femenino |:| Empresa |:|

1.- ¢A quién contrataria para realizar una produccién audiovisual?
Empresa especializada en producciones audiovisuales []

Persona con conocimientos empiricos []

2.- ¢De las siguientes marcas cual usted asociaria con el nombre de una productora

audiovisual?
AlaneraMedia
Bang Studio
Urbano Films
Artifice

Irisconceptmedia

OO0 oog

Iwanapix
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3.- ¢ Queé atributos considera de mayor importancia en una produccién audiovisual?

Profesionalismo
Creatividad
Confiabilidad
Experiencia

Originalidad

Reconocimiento de la productora

[]

OoOoood

4.- ¢ Cudl de los siguientes servicios usted requiere con frecuencia en una productora

audiovisual?

Elaboracion de un video institucional
Video promocional para presentacion de su empresa, producto o servicio

Preproduccion, produccion y postproduccién de un video

Produccion de videos cortos para redes sociales

Creacion de imagen

Marketing digital

Disefio de piezas audiovisuales para campafias digitales

Spots publicitarios
Fotografia digital

Estrategias digitales

5.- Su necesidad de comunicacién para su empresa es:

Promocidn institucional
De capacitacion
Comercial

Propaganda

[]
[]
[]

oo oo ogood
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6.- ¢Cuales son los medios de comunicacion que a usted le gustaria promocionar sus

productos o servicios?
TV
Radio

Internet

Periodicos
Via email

L]
[]
L]
Revistas ]
L]
[]
[]

Vallas publicitarias

7.- ¢Con qué frecuencia usted promociona sus productos en los medios?
Todos los dias
Cada dos meses
Trimestral

Semestral

Oooogao

Anual

8.- ¢ Cuél es la red social que usted utiliza con mayor frecuencia?
Facebook |:|

YouTube

Instagram
WhatsApp

LinkedIn

OO 0o

Twitter
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9 (Cual es el presupuesto que su empresa podria destinar a una produccién audiovisual para

producir y comercializar sus productos comunicacionales?
Menos de $4,000

De $4,000 a $9,000
De $10,000 a $15,000

De $16,000 a $21,000

OO0 o

Mayor a $21,000

10.- Con la utilizacion de material audiovisual para su empresa, cree usted que su

empresa:
Aumentara sus ventas
Lograra més fidelidad de sus clientes

Se daria a conocer y ampliaria su mercado

O 0o g

Mejorar la imagen de una marca

11.- ¢Cual de los siguientes slogans de productoras audiovisuales le atrae mas?
Porque Una idea sin Cranea es solo una idea.
iCrea tu proxima obra maestra con nosotros!
Creemos y creamos.

Haz tu historia diferente.

O 0O o

12.- ¢ Cual de las siguientes figuras de marcas las asocia con una productora
audiovisual?

ALANERAMEDIA

[]

U/kBANO

IRISCONCEPTMEDIA
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Anexo 2: Entrevista

Universidad Laica Vicente Rocafuerte

Facultad de Administracién

U
\'4

L
R

Carrera de Mercadotecnia
Guia de preguntas para entrevista al director ejecutivo de la productora
Director Ejecutivo: Marcos Beltran

El objetivo de esta entrevista es conocer la situacién interna y externa de la empresa y las
estrategias que ha aplicado desde el punto de vista comercial que inciden en el posicionamiento
de la empresa.

1.- Me podria explicar, ¢Qué servicios brinda su productora audiovisual y a qué se debe

su nombre?

2.- ¢Cuales son las fortalezas y debilidades que usted considera que tiene su productora

audiovisual AlaneraMedia?

3.- Segun su opinidn, ¢ cudles son las oportunidades y amenazas de la empresa productora

audiovisual AlaneraMedia?

4.- ; Qué estrategias y actividades de promocién y publicidad ha realizado la productora

audiovisual AlaneraMedia?

5.- ¢ Qué acciones tecnoldgicas ha implementado en su negocio para la elaboracion de sus

trabajos?
6.- ¢ Quiénes son su competencia directa e indirecta?

7.- Puede explicarme ¢ Cuél es la propuesta de valor que su productora desea transmitir

a sus clientes?
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Anexo 3: Evidencia de la investigacion
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