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RESUMEN

La siguiente investigacion denominada Marketing digital posee como objetivo general,
desarrollar un marketing digital para la captacién de clientes de la empresa Industrial Latina en

la ciudad de Guayaquil.

Por este medio se pretende la incorporacion de un sistema digital para la empresa asi como
la creacion de una pagina web, misma que serd administrada con un personal capacitado con
la finalidad de mejorar el servicio de atencién brindado a través de las diferentes plataformas
sociales, se trabajo en base a una metodologia deductiva, el enfoque de la investigaciéon que se
realizo fue mixto, cualitativo y cuantitativo, se utilizo el método cuantitativo debidoal proceso
de recoleccion de datos, asi como la utilizacion clasificacion y analisis de informacion
mediante datos estadisticos los cuales se vieron representados en diferentes tablas recopilando
datos por medio de encuestas a los involucrados en la investigacion y utilizando la entrevista
en este caso realizada al director comercial y de marketing MGS. MARIO DAVILA donde
pudimos llegar a grandes conclusiones que a su vez nos sirvieron de base para la elaboracion

de una propuesta que fuera de gran valor para la empresa.
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CAPITULOI

1.1 Tema
Marketing digital en la captacion de clientes potenciales de la empresa “Industrial Latina”

en la ciudad de Guayaquil.

1.2 Contexto de la investigacion

La empresa “industrial latina” constituida en la ciudad de Guayaquil , la cual empez0 sus
labores operacionales en el afio 1999 en la ciudad de Guayaquil, tiempo en el cual su linea de
produccion distribucién y comercializacion de productos eran netamente para acabados dentro
del territorio nacional, misma que se dedicé exclusivamente a la produccion de porcelana,
polvo mineral y blanqueador, desde entonces se han dado varios cambios importantes los
cuales sirvieron de empuje y desarrollo al mercado de la construccion, superando crisis
econdmicas y compitiendo exitosamente con grandes marcas nacionales e internacionales ya
establecidas en el medio, tales como: Pinturas Unidas, Pintuco, Condor, Sika, Intaco, Schwerin

Williams, entre otros.

La empresa decidi6 incorporar productos como: latex econdmico, latex forte, latex
Premium, pinturas esmalte, anticorrosivos, fondo premier, sellador bate piedra, desoxidante,
desengrasante, porcelana, masa corrida, masilla elastomérica, empastes, impermeabilizantes,

porcelanatos entre otros, para asi poder competir en el mercado.

Debido a su escasa presencia en redes sociales muchos consumidores no conocen toda la
amplia gama de productossus beneficios y maneras de utilizarlos, por lo tanto, se desaprovecha
la posibilidad de realizar un mayor nimero de negocios con nuevos clientes.

Si el problema persiste y no se toman acciones correctivas al respecto podria en el futuro
afectar directamente a la empresa en el area comercial ya que la captacion de nuevos clientes

se veria afectada.



1.3 Situacién a investigar

¢Como el desarrollo del marketing digital permite la captacién de clientes de la empresa
Industrial Latina en la ciudad de Guayaquil?

1.4 Objetivos de la investigacion

14.1 Objetivo general

Desarrollar un marketing digital para la captacion de clientes de la empresa Industrial Latina
en la ciudad de Guayaquil.

1.4.2 Objetivos especificos

> Analizar la situacion actual del marketing digital de la empresa “Industrial Latina”
mediante un estudio de campo.

> Determinar el presupuesto de publicidad en la red social Facebook para la captacion de
clientes en la empresa “Industrial Latina” en la ciudad de Guayaquil.

>  Definir técnicas de “Growth Hacking” para el incremento deseguidores en la red social
Facebook para la captacion de clientes de la empresa “Industrial Latina” en la ciudad de
Guayaquil

> Desarrollar un plan estratégico de marketing digital mediante los resultados obtenidos
en la investigacion para la captacion de clientes de la empresa “Industrial Latina” en la ciudad
de Guayaquil

1.5 Justificacién de la investigacion

La investigacion nos muestra como el marketing digital influye al momento de usar las
diferentesredes sociales con el fin de obtener mayor captacion de clientes y visibilidad en redes
sociales, causando efectos positivos en la empresa, se tomé en consideracion las redes sociales
mas importantes entre las que se encuentra Facebook debido a que es la red social con mayor
numero de usuarios dondese podria lograr asi, obtener una gran cantidad de demandasi es bien
utilizada, el estudio se realiza con la finalidad de dara conocer la alta gama de productos que
se poseen y poder mejorar la cantidad de demandantes de la empresa Latina, debido a la
globalizaciéon y los contantes cambios tecnoldgicos, los medios comunes donde se hacia
publicidad cada vez van quedando méas obsoletos por lo que se debe adaptar al sistema y mas
a la nuevas generaciones donde la tecnologia va de la mano desde sus mismos inicios, por lo
cual involucrarse al marketing digital es una necesidad al corto plazo.

Los beneficiados de esta investigacién son los duefios de la empresa y sus empleados, los
estudiantes que en futuras investigaciones puedan tomarlo como base para sus futuros

proyectos.



Con la base de datos obtenida durante la investigacion, se llega a la conclusion sobre el
efecto que tendria la influencia del marketing digital en base a la captacion de nuevos clientes.

1.6 Delimitacién de la investigacion

Normalmente las compafiias enfocadas en un servicio se preocupan por vender sus
productos, en la mayoria de casos no todas utilizan las herramientas tecnoldgicas como redes
sociales o espacios publicitarios para generar un mayor margen de ventas por tal motivo la
investigacion tuvo como objetivo brindar las herramientas necesarias para la empresa.

Tabla 1Delimitacién de investigacion

CAMPO MARKETING
AREA Redes sociales
TEMA Marketing digital en la captacion de clientes de la empresa

"industrial latina " en la ciudad de Guayaquil.

PROBLEMA Deficiente presencia en Internet
TIEMPO 2021
LUGAR Guayaquil, Ecuador

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

1.7 Hipotesis de la investigacion
Si se desarrolla un Marketing Digital, entonces se captaran nuevos clientes para la empresa

Industrial Latina en la ciudad de Guayaquil.

1.8 Linea de Investigacion

El proyecto Marketing digital para la captacion de clientes potenciales de la empresa
“Industrial Latina” en la ciudad de Guayaquil se ajusta a la linea de investigacion institucional
de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil: Desarrollo estratégico
empresarial y emprendimientos sustentables. Y a la linea de la facultad: Marketing, comercio

Y negocios



CAPITULOI

2.1. Marco teorico

2.1.1. Antecedentes

El autor Lino (2017), presentan como tesis de grado para la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte De Guayaquil, “MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA NEDERAGRO, CIUDAD GUAYAQUIL”, (Pag.8). Cuyo
objetivo de la investigacion es el Marketing digital para incrementar las ventas de la empresa
Nederagro en la ciudad de Guayaquil.

Siendo su objetivo principal la captacion de nuevos clientes, podemos concluir de la tesis
antes mencionada, como influye de manera significativa una estrategia de marketing digital
bien fundamentada la cual generando un contenido constante generaria una mayor visibilidad
y un mayor impacto en el mercado con lo cual aumenta su interaccion mediante las redes
sociales que a su vez son personas 0 posibles prospectos de clientes, verificando asi la
influencia del marketing digital sobre un mercado especifico, brindando una mayor seguridad
sobre los resultados que se esperan obtener en cuanto a marketing digital se refiere, generando
un mayor indice de confiabilidad y certeza.

Laautora Camacho (2017) presentan como tesis de grado para la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte De Guayaquil, “MARKETING DIGITAL COMO ESTRATEGIA PARA
INCREMENTAR CLIENTES EN LA MARCA PLATINO DE LA EMPRESA
PROMOGAZA DE LA CIUDAD DE GUAY AQUIL” (P4g.28) siendo su objetivo principal el
Marketing digital como estrategia para incrementar clientes en la marca platino de la empresa
Promogaza de la ciudad de Guayaquil.

Se deduce que la implementacion de herramientas de marketing digital asi como las
estrategias adecuadas incrementan el nimero de clientes los cuales al publicar contenido
relevante genera esa expectativa sobre los productos de la empresa gracias a esto es posible
posicionar a la empresa en el mercado digital, si se posiciona a la empresa “Industrial Latina”
en redes sociales se lograria incrementar significativamente sus registro de Leads en la red
social Facebook, o las visitas que generen dentro de la pagina web estos son instrumentos que
captan mercados desconocidos por medio de una minima inversion. Sin embargo, de aplicarlos
correctamente la industria latina captaria nuevos posibles clientes.

Los autores Vanessa (2018) presentan como tesis de grado para la Universidad Laica
Vicente Rocafuerte De Guayaquil, “PLAN DE MARKETING PARA EL DESARROLLO DE
UN CANAL DE ECOMMERCE PARA LA EMPRESA MERCALIMSA S.A” (P&g.3) lo cual



persigue su objetivo Plan de marketing para el desarrollo de un canal de Ecommerce para la
empresa Mercalimsa S.A.

Mediante la tesis anterior podemos analizar como la comercializacion online es tendencia
del diapor tantovarios negocios se han visto en la obligacion deactualizarse para poder cubrir
esta demanda, recordemos que las redes sociales y plataformas digitales contienen una amplia
participacién en contraste a los medios tradicionales los usuarios en la actualidad pasan la
mayor parte del tiempo observando los diferentes contenidos digitales y realizando sus
compras online desde la comodidad donde se encuentren gracias a esto, podemos verificar el
poder del marketing digital y su impacto sobre una empresa.

Laautora Fernanda (2021), presentan como tesis de grado para la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte De Guayaquil, “MARKETING DIGITAL Y SU IMPACTO EN LA ATENCION
AL CLIENTE EN PREMIUMCORP S.A.” (P&g. 6), siendo su objetivo principal el Marketing
digital y su impacto en la atencion al cliente en Premiumcorp S.A.

El presente trabajo justifica los beneficios del comercio online y evidencia lo que podria
suscitarse si se llega a desarrollar la estrategia de marketing digital dentro de la empresa pues,
su beneficio es la rapida captacion de nuevos clientes en las diferentes lineas de productos.

Estas investigaciones se relacionan con el presente trabajo, ya que se evidencia la

importancia de las herramientas web como estrategias en el plan de marketing digital.

2.1.2. Objeto de estudio

La empresa Industrial Latina, fue constituida en el Ecuador, iniciando sus operaciones en el
afio 2000 en la ciudad de Guayaquil, dedicandose exclusivamente a la linea de produccion,
distribucion y comercializacién de productos para acabados de la construccion en el Mercado
Ecuatoriano. Con base a lo que se ha percibido la empresa Industrial Latina, tiene un minimo
de falencias en cuanto planteamiento de estrategias de marketing digital, las cuales no han
afectado de manera considerable el nimero de sus ventas, puesto que compite entre las grandes
marcas a nivel nacional en cuanto a pinturas y aditivos, sin embargo, con una adecuada
implementacion de estrategias de marketing se espera obtener mejores resultados en cuanto a
una mayor captacion de posibles clientes, mismos que reflejaran sus resultados en las cifras de
la empresa.

Hasta ahora no habia necesidad para la implementacion de un correcto marketing digital,
puesto que el nivel de ventas demostraba que no era necesario para la empresa, debidoa los
constantes cambios y actualizaciones se busca subir de nivel a la empresa mediante diferentes
herramientas tecnoldgicas generando la creacién de una pagina web, asi como generar mayor
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contenido para sus redes sociales, las cuales jugardn un papel fundamental dentro de sus
objetivos, en otras palabras generan expectativa entre nuevos posibles clientes al mismo tiempo
que podran proveer de informacion necesaria sobre sus productos tanto a clientes potenciales
como a su mercado objetivo, obtendran mayor presencia en redes sociales los cuales generaran
visitas en las paginas web mismos que con las estrategias correctas podrian convertirse en

posibles clientes de la empresa.

2.1.3. Campo de accion

2.1.3.1. Comunicacion

Segun Chiavenato (2006) la comunicacion es, "el intercambio de informacion entre
personas. Significa volver comin un mensaje o una informacion. Constituye uno de los
procesos fundamentales de la experiencia humana y la organizacion social”" (pag. 25).

Al mantener una buena comunicacion con nuestros clientes se podra mejorar la experiencia
de compra, a su vez fortalecer las relaciones con los consumidores, asi dandoles una mejor

imagen de la empresa, como beneficio, podremos fidelizar a los clientes.

2.1.3.2. Consumo

Segun, Javier (2015) “el consumo es la accion de utilizar y/o gastar un producto, un bien o
un servicio para atender necesidades humanas tanto primarias como secundarias. En economia,
se considera el consumo como la fase final del proceso productivo, cuando el bien obtenido es
capaz de servir de utilidad al consumidor” (pag. 3).

El consumo es la accion o adquisicién de consumir o gastar, sean productos, bienes o
servicios, estas estan a disposicion de la sociedad para la satisfaccion de necesidades o0 deseos,
estas pueden ser primarias 0 secundarias, se considera consumo como la dltima etapa del

proceso productivo, cuando el producto o servicio es apto de servir de utilidad al consumidor.

2.1.3.3. Variable dependiente

2.1.3.4. Captacion de clientes

Para tener una utilidad rentable en negocios es fundamental tener una base de clientes por
eso (IONOS, 2019) nos indica que la captacion de clientes es parte del proceso de ventay su
objetivo, més que definiral pablico objetivo, es hacer que un cliente potencial se convierta en
comprador. Para ello, en principio no importa qué tipo de cliente sea ni lo que se quiera vender

sino como llegar a €l y hacer que este consuma nuestro servicio.



Unos de los objetivos de la captacion de clientes es incorporar futuros nuevos clientes
potenciales a la cartera de la empresa, con la intencion de que adquieran los productos, asi
convirtiéndolos en una fuente de utilidad para la empresa.

2.1.35. Calidad de servicio

Segun Kotler, (1997) “Es cualquier actividad o beneficio que una parte ofrece a otra; son
esencialmente intangibles y no dan lugar a la propiedad de ninguna cosa. Su produccién puede
estar vinculada o no con un producto fisico” (pag. 656).

La calidad de servicio juega un papel muy importante ya que genera diferentes beneficios
para la empresa, las cuales son, lealtad por parte del cliente, incremento de ventas ademas de
la rentabilidad que esta genera, por medio de esta se podran fijar precios mas altos a los que
mantiene la competencia.

2.1.3.6. Cliente

En el libro Marketing de Clientes ¢ Quién se ha llevado a mi cliente? de José Daniel Barquero
Cabrero (2007) "La palabra cliente proviene del griego antiguo y hace referencia a la persona
que depende de. Es decir, mis clientes son aquellas personas que tienen cierta necesidad de un
producto o servicio que mi empresa puede satisfacer” (pag. 1).

Los clientes son todos aquellos que mantienen una necesidad, al cumplir o satisfacer esta
necesidad que este mantienes, podremos fidelizarlo y asi este realizara diferentes recompras o
compras de los distintos productos que la empresa mantiene en oferta, ademéas de comunicar la
excelente experiencia con otras personas, estas pueden ser, amigos, conocidos, familiares, entre
otros.

2.1.3.7. Dimension de marketing digital

Segun Kotler (2020) es “la que surge en la actual era de la informacion basada en las
tecnologias de la informacion. Los informadores estan bien documentados y pueden comparar
diversas ofertas de similares productos. Para ello la marca tiene que segmentar el mercado y
desarrollar un producto que satisfaga las necesidades de los ptblicos objetivos”.

Mediante la implementacion de las dimensiones del marketing digital se podra ampliar el
panorama de la empresa “Industrial Latina” para asi poder interpretar, analizar y explotar las
necesidades del mercado, a su vez, ofertando los diferentes productos.

2.1.3.8. Difusion

Segln Gardey (2016) define difusion como: “la accion y efecto de difundir (propagar,
divulgar o esparcir). El término, que procede del latin diffusio, hace referencia a la

comunicacion extendida de un mensaje."(Pag15s.).



Implementando el uso de difusion en internet como a su vez el uso de redes sociales se
lograra transmitir las promociones y futuras promociones realizadas por parte del equipo de
marketing dela empresa “Industrial Latina” asi aprovechando el potencial delos distintossitios
web, plataformas con la audiencia a la que deseamos llegar, estas son necesarias para poder
contratar ADS, ademas de darle més visibilidad a los productos a ofertar en el mercado.

2.1.3.9. Email Marketing

Basados en Reul (2020) define el email marketing: “el email marketing define el envio de
correos electronicos a una base de datos o contactos, como lo pueden ser tus clientes potenciales
0 prospectos. Se considera una estrategia de comunicacion digital y entra dentro de las acciones
del marketing directo.” (pag. 1).

Alimplementar el email marketing, podremos convertir las visitas de los clientes en el perfil
de la empresa en leads, esto a su vez creara una relacion directa con los prospectos, ademas,
podremos analizar y medir de una forma mas facil los resultados de la campafia publicitaria.

2.1.3.10. Empresa

Segun Casanueva (2001) definen la empresa como “entidad que, mediante la organizacion
de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a
cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la consecucién
de unos objetivos determinados” (pag. 3).

Una empresa es aquella organizacidén que se preocupa por su recurso humano, tomando en
cuenta sus necesidades y comprendiendo a los distintos trabajadores en las diferentes areas de
la organizacion.

2.1.3.11. Experiencia

Para el autor Kant (2007), define a la experiencia como: “en concreto la experiencia indica
la referencia del conocimiento, a partir de la cual tiene que elaborarse, a la que ha de adecuarse,
responder y corresponder, dela que tiene que dar razon o incluso la que ha deser su contenido”
(pag. 6).

Una buena experiencia va enfocada a la creacion del vinculo entre los clientes por medio de
las distintas vivencias favorables sobre la marca, producto, empresa u organizacion.

2.1.3.12.  Estrategias de posicionamiento por atributo

Segun Oscar Auza (2021) “El posicionamiento es definido como el lugar que ocupa en la
mente del consumidor una marca, producto o servicio; sus atributos, las percepciones del
usuario y su valor percibido. Consiste en desarrollar una propuesta Unica, que se distinga de la
competencia y asi obtener mayor atencion en un segmento especifico de consumidores”
(Pa4g22). Aplicando la estrategia de posicionamiento por atributo se informara a la audiencia
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del plus diferenciador de la organizacion con la competencia, en este caso la calidad de los
productosy su bajo costo en el mercado.

2.1.3.13. Estrategia de contenido

Los primeros minutos de cualquier informacion que se brinde son fundamentales para captar
la atencién del consumidor por lo que Cuervo (2019) nos indica que “los contenidos a elaborar,
que pueden ser textos, videos o infografias, deben llamar la atencion del publico en el menor
tiempo posible. Un estudio de Facebook, presentado el 2018 en el Perd, reveld que las marcas
solo tienen 1.7 segundos para impactar a su publico mediante los méviles. En computadoras
de escritorio o portatiles, ese tiempo se prolonga a 2.4 segundos” (pag. 1).

El crear contenidos de interés basado en las necesidades de nuestros clientes, ayudara a
incrementar la captacion de clientes ademas de crear o fortalecer los lazos o vinculos que
mantiene la empresa con los clientes, esto beneficiara al posicionamiento y visibilidad de la
empresa en las redes sociales.

Para, Cuervo, (2019) definea la estrategia de contenidos como: “El marketing de contenidos
desarrolla estrategias y acciones destinadas a captar la atencion del publico objetivo (target) y
satisfacer sus necesidades de informacion” (pag. 2). Se basa en la creacion de contenidode alto
impacto y el uso de diferentes fuentes de trafico, como blogs, correos electronicos y redes
sociales.

Al implementar la estrategia de contenido generar mayor confianza a los clientes, a su vez
aumentara la visibilidad de la empresa en las redes sociales, es importante pues de esa manera

se logra mantener el interés de los consumidores ya que se trata temas que los involucre.

MARKETING
DE CONTENIDO

PUBLICACION

Figura 1Proceso del marketing de contenidos,
Fuente: (Covarrubias, 2021).



2.1.3.14.  Inbound Marketing

Segun el autor Herrero (2017) “Inbound marketing es una metodologia que permite a tus
clientes potenciales encontrarte mas facilmente en internet, conociendo tu marca, productosy
servicios a través de contenido de valor especialmente orientado a sus preguntas, dudas y
necesidades.” (pag. 2).

El Inbound marketing es una metodologia comercial que apunta a captar clientes mediante
la creacion de contenido valioso y experiencias hechas a la medida, el Inbound marketing forma
conexiones Utiles para el cliente en la resolucion de problemas reales.

El Inbound utiliza un enfoque que apunta al crecimiento de la empresa creando relaciones
significativas y duraderas con los consumidores, prospectos y clientes. Consiste basicamente
en proporcionarles elementos que les permitan alcanzar sus metas. Para ejecutar un correcto
Inbound marketing es necesario cumplir tres reglas las cuales se basan en atraer, interactuar y
deleitar a los clientes en cuestion, también juega un papel fundamental para la empresa no
obstante va de la mano con las Social ADS para poder desempefiar su labor como tal, es decir
crear contenidos interesantes e innovadores los cuales seran expuestos mediante las redes
sociales para cumplir su objetivo como tal que en este caso es la captacioén de nuevos posibles
clientes, recordemos la importancia que genera el contenido para los usuarios por ende debe

ser creado previo a un anélisis de mercado

Herramientas Herramientas Herramientas
para Atraer para Interactuar para Deleitar
Anuncios Flujos de oportunidades Contenido inteligente
. de venta " .
Video 5 Email marketing
R Email marketing ;
Publicacion en blogs Bandeja de entrada
3 Gestion de oportunidades de conversaciones
Redes sociales de venta

) ' Informes de atribucién
Estrategia de contenido Bots conversacionales Aitomatizacién del
Automatizacion del marketing  marketing

Figura 2Herramientas del Inbound Marketing,
Tomada de: (HubSpot, 2021)
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2.1.3.15. Marketing Automacion

Segln Mariana Reul (2020) “El marketing automation se refiere a la automatizacion de las
tareas o acciones relacionadas con la estrategia de marketing. La automatizacién de marketing
utiliza escenarios o flujos de trabajo para desencadenar acciones en base a condiciones
predefinidas. Estas acciones pueden incluir: envio de correos a listas determinadas, atribucion
de puntaje a contactos, cambios de atributos, entre otros.” (pag. 4).

Si se implementa el marketing de automatizacion en la empresa se podra reducir el tiempo
de realizacion de ciertas tareas determinadas, de esta manera realizando de forma eficientes las
diferentes las publicaciones, aclaramiento de dudas realizadas por el cliente de forma mas
eficaz, esto se podra programar futuras fechas determinas escogiendo a su vez el horario de

publicacion.

Optimazar@n bose
a objotivys AUTOMATIZACION DE
MARKETING

comportamiento de log ventas

Figura 3 Automatizacion de marketing
Fuente: (Digital, s.f.)

2.1.3.16. Marketing digital
Para Kotler (2018) “El Marketing 1.0 se destaca por llegar a la mente del cliente. Las
empresas 1.0 hacen un buen trabajo, ofrecen productos de buena calidad a la gente y generan

ganancias” (pag. 4), mediante la aplicacion del marketing digital se podré estudiar, analizar las
conductas y presencias de los consumidores, para asi poder brindar un servicio con los mas

altos estdndares de calidad, ademés, se podra incrementar la visibilidad ademas de la
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participacion en redes sociales y asi poder beneficiar a la empresa “Industria Latina” con
futuros clientes potenciales.

2.1.3.17. Marketing de contenidos

El “Marketing de Contenidos” es una estrategia orienta en la captacion clientes potenciales
de procedimiento natural, basado en contenidos cruciales la cual se distribuiran en los
diferentes medios digitales que utiliza la audiencia. EI marketing de contenidos es el proceso
de crear y distribuir contenido relevante y valioso para captar y aumentar la audiencia, esta
estrategia es implementada por el 93% de los expertos en marketing, en la captacion de futuros
clientes (Valentina, 2019).

El crear contenidos de interés basado en las necesidades de nuestros clientes, ayudara a
incrementar la captacion de clientes ademas de crear o fortalecer los lazos o vinculos que
mantiene la empresa con los clientes, esto beneficiara a el posicionamiento y visibilidad de la
empresa en las redes sociales.

2.1.3.18. Marketing Conversacional

Para Doria (2019) define al marketing conversacional como “Mantener una relacion mas
cercana con tus futuros clientes por medio de conversaciones humanas personalizadas o, bien,
mediante un chat Bot inteligente” (pag. 3). Implementando el marketing conversacional en la
empresa, se podra promover un vinculo méas cercano con el cliente o usuario, creando una
relaciébn mas personalizada dandole asi al cliente una mejor experiencia en asesoramiento

ademas de perfeccionar el servicio al cliente.

Caracteristicas del
Marketing Conversacional

Figura 4 Marketing conversacional
Fuente: (Doria, 2019)
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La autora divide las diferentes aplicaciones que pueden utilizarse, las cuales son:

2.1.3.18.1. Chatdirecto

Para la autora Doria (2019) “Es un servicio basado en la web que permite a los clientes
comunicarse, en tiempo real, con alguien de la empresa cuya pagina estan visitando” (pag. 4).

Al implementar el chat directo en la empresa, podra mejorar su capacidad de respuesta
rapida asi utilizando al maximo el beneficio que nos brindan las distintas plataformas, debido
a esto, se fortaleceran los vinculos entre la empresa y sus clientes mejorando su experiencia
con la empresa ya que este medio es muy util al momento de fidelizar ya que capta la atencion
de los clientes, por lo tanto, esta generara un aumento en las ventas.

2.1.3.18.2. Chat bots

Para la autora Doria (2019) “es un software de inteligencia artificial disefiado para realizar
una serie de tareas de manera independiente” (pag. 5).

Si se implementa el chatbot en la empresa, este respondera a las dudas de forma automatica
con respuestas predisefiadas, brindando un servicio méas personalizado ademas agilitar el
proceso de respuesta en las distintas plataformas virtuales.

2.1.3.19. Marketing digital

Para Kotler (2018) “El Marketing 1.0 se destaca por llegar a la mente del cliente. Las
empresas 1.0 hacen un buen trabajo, ofrecen productos de buena calidad a la gente y generan
ganancias” (pag. 14).

Mediante la aplicacion del marketing digital se podra estudiar, analizar las conductas y
presencias de los consumidores, para asi poder brindar un servicio con los méas altos estandares
de calidad, ademas, se podra incrementar la visibilidad ademas de la participacion en redes

sociales y asi poder beneficiar a la empresa “Industria Latina” con futuros clientes potenciales.

2.1.3.20. Marketing Relacional

Para Lipinski (2020) “El Marketing Relacional es el conjunto de estrategias de construccion
y diseminacion de marca, prospeccion, fidelizacion y creacion de autoridad en el mercado. El
objetivo del Marketing Relacional es conquistar y fidelizar a los clientes, ademas de
convertirlos en defensores y promotores de la marca.” (pag. 11).

Para la autora, el marketing relacional abarca las siguientes estrategias:

» Construccion y difusion de marca

> Lealtad y creacién de autoridad de mercado
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> Contacto con el publico en diferentes canales de Marketing Digital y comunicacion;

» Comunicacion cercana de cada persona con el Perfil del Cliente Ideal (ICP);

> Automatizacion de marketing con tus contactos.

> El objetivo principal de establecer esta relacion es conquistar y retener clientes, ademas
de convertirlos en defensores de la marca.

» Por medio del marketing relacional podremos fidelizar a los futuros clientes ofreciendo
un producto unico del cual solo lo encontrard en la empresa, creando una relacion al ofrecer

ventajas ademas de prospectos por medio de la comunicacion estructurada, convirtiendo al

cliente en un fan.

2.1.3.21. Social ads

Segun Sempere (2018) afirma lo siguiente

La traduccion literal de Social Ads es publicidad en redes sociales. Sin embargo, esta
definicion seguramente se quede corta y cree algo de confusion. En general en redes sociales
se pueden hacer dos tipos de acciones, por un lado, publicaciones organicas, es decir, publicar
una foto, video, concurso o evento, pero sin que te cueste dinero, y por otro, una publicacion
de pago con el fin de llegar a un pablico méas amplio més all4 de los seguidores de tu perfil en
una determinada red social. Esto se puede hacer en muchas redes sociales como: Facebook,
Instagram, Twitter, Linkedin, Snapchat, Y outube o Pinterest, entre otras. (pag. 10)

Las social ads permitirian potencializar la empresa mediante un adecuado uso de las redes
sociales las cuales le permitirian captar nuevos posibles clientes con lo cual se abririan nuevos
nichos de mercado los cuales la empresa no los ha explotado adecuadamente, sim embargo
debido al cambio que esta sufriendo la matriz productiva nacional esta se ve en la obligacion
de reinventarse en cuanto a estrategias de mercadeo con el uso del marketing digital

2.1.3.22. Matrices estratégicas

Para poder obtener informacién mas especifica toda empresa debe asumir una estrategia
general que esté enfocada en la creacion de una posicion estratégica Unica y valiosa para la
empresa. Esta posicién competitiva debe generar disparidad con el resto de empresas del sector.
Las empresas tienen tres caminos para lograr una mejor posicion frente a la competencia
(Porter, 1985).

2.1.3.22.1. Andlisis de la competencia

El andlisis de la competencia es el proceso que pone en practica una empresa para saber

coémo actuar en el ambiente competitivo, el cual empieza reconociendo a sus competidores para
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determinar cudles son sus principales objetivos, estrategias, puntos débiles y fuertes que posee
la competencia no obstante, el andlisis de la competencia es una herramienta muy importante
para cualquier empresa que se encuentra orientada hacia el mercado ya que brindaria datos
certeros en cuanto a calidad y cantidad con lo cual se puede realizar un mejor estudio y asi
lanzar un producto o servicio de igual o mejor calidad que la competencia (Quiroa, 2020).

Sin duda, para que las empresas alcancen el éxito en un mercado altamente competitivo,
todas las decisiones relacionadas sobre estrategias y tacticas de marketing que van a
implementar deben fundamentarse con la forma de actuar y de reaccionar de los competidores.
Recordando siempre que los aspectos mas relevantes que las empresas deben conocer sobre
sus competidores se basan en el conocimiento sobre sus productos, precios, procesos de
comunicacion y de distribucion.

Recomendacion

El analisis de la competencia influiria dentro de la empresa de una manera satisfactoria ya
que permitiria identificar los puntos fuertes y débiles que tiene la empresa para poder
anticiparse a las amenazas que existen dentro del mercado, al conocer estas ventajas se podria
posicionar dentro del mercado para enfrentar las estrategias de la competencia y aprovechar al
maximo toda la informacion obtenida. Del mismo modo, llevar a cabo una vigilancia de la
competencia es esencial ya que nos permite analizar los productos, servicios, precios, ofertas
comerciales y marketing de los principales competidores, por lo tanto, podremos realizar una
contraoferta (QuestionPro, s.f).

Es importante recalcar que el estudio de la competencia no sélo consiste en observar, sino
también, consumir las ofertas de la competencia para tener una idea precisa de la clase de

servicio o producto.

2.1.3.23. FODA

Basadoen (Humberto, 2007) LA MATRIZFODA: ALTERNATIVADE DIAGNOSTICO)

“El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que
en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion
externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de
una organizaciéon determinada. (Thompson, 1998) establece que el anélisis FODA estima el
hecho gue una estrategia tiene que lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la

organizacion y su situacion de caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas.”
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https://economipedia.com/definiciones/competencia.html
https://economipedia.com/definiciones/mercado.html

Desarrollado por M. Dosher, el Dr. O. Benepe, A. Humphrey, Birger Lie y R. Stewart en el
Instituto de Investigaciones de Stanford en Estados Unidos entre 1960 y 1970. Sus siglas
significan fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Herramienta que se utiliza para
obtener un criterio general del actual estado estratégica de una organizacion y a su vez
desglosar los factores mas importantes y las acciones a emprender utilizando un listado para
solucionar algun problema existente, esta considerada como una herramienta disefiada para la
comprension situacional de una empresa, se conforma por fortalezas como debilidades, asi
como también oportunidadesy amenazas, existen diferentes tipos de matrices FODA, asi como
interno y externo.

Recomendaciones

Utilizando la matriz FODA para la empresa Industrial Latina podemos generar un diagrama
para poder determinar todos los elementos necesarios y catalogarlos seglin su importancia para
la empresa de esta manera comprenderiamos a fondo la situacion actual para analizar las futuras
negociaciones que se puedan realizar, en este caso la captacion de nuevos clientes potenciales
utilizando todos los recursos de la empresa permitiéndose estar en una actualizacion continua
debido al cambio de la situacion nacional como internacional.

Podemos determinar, que la matriz FODA, ayudarad a determinar cuéles son los factores
necesarios para el correcto planteamiento de estrategias de marketing digital, sin embargo,
también encontrara las debilidades que mantiene sobre las cuales se deberan aplicar decisiones
correctivas, sin olvidar de explotar aquellas oportunidades que se presentan para atraer a

nuevos posibles clientes.
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Capacidades fundamentales en areas cla-
ves.

Recursos financieros adecuados.

Buena imagen de los compradores.

Ser un reconocido lider en el mercado.
Estrategias de las areas funcionales bien
ideadas.

Acceso a economias de escala.

Aislada (por lo menos hasta cierto grado)
de las fuertes presiones competitivas.
Propiedad de la tecnologia.

Ventajas en costos.

Mejores campanas de publicidad.
Habilidades para la innovacion de productos.
Direccion capaz.

Posicion ventajosa en la curva de expe-
riencia.

Mejor capacidad de fabricacion.
Habilidades tecnolégicas superiores.

No hay una direccion estratégica clara.
Instalaciones obsoletas.

Rentabilidad inferior al promedio.

Falta de oportunidad y talento gerencial.
Seguimiento deficiente al implantar la
estrategia.

Abundancia de problemas operativos in-
ternos.

Atraso en investigacion y desarrollo.
Linea de productos demasiado limitada.
Débil imagen en el mercado.

Débil red de distribucion.

Habilidades de mercadotecnia por debajo
del promedio.

Incapacidad de financiar los cambios ne-
cesarios en la estrategia.

Costos unitarios generales mas altos en
relacion con los competidores clave.

Atender a grupos adicionales de clientes.
Ingresar en nuevos mercados o segmentos.
Expandir la linea de productos para satis-
facer una gama mayor de necesidades de
los clientes.

Diversificarse en productos relacionados.
Integracion vertical (hacia adelante o hacia
atras).

Eliminacion de barreras comerciales en
mercados foraneos atractivos.,
Complacencia entre las companias rivales.
Crecimiento mas rapido en el mercado.

Entrada de competidores foraneos con
costos menores.

Incremento en las ventas y productos sus-
titutos.

Crecimiento mas lento en el mercado.
Cambios adversos en los tipos de cambio y
politicas comerciales de gobiernos extran-
jeros.

Requisitos reglamentarios costosos.
Vulnerabilidad a la recesion y ciclo empre-
sarial.

Creciente poder de negociacion de clientes
o proveedores.

Cambio en las necesidades y gustos de los
compradores.

Cambios demograficos adversos.

Figura 5 FODA

Fuente: (Talancén, Contribuciones a la Economia)

2.1.3.24. Feedback

Segun (PuroMaketing, 2018) “El Feedback es la respuesta por parte de la audiencia después
de haber recibido un mensaje publicitario. Se selecciona la informacién de los estudios de
feedback para evaluar que también ha sido recibido el mensaje y ver las actitudes del
consumidor después de haber recibido el mensaje publicitario”

El feedback es aquel proceso comunicativo con reaccion de nuestra segmentacion de
mercado, esto beneficiara a la comunicacion entre la organizacion y sus clientes, a su vez
generara futuras mejoras, ya que podremos analizar qué tan satisfecho se encuentran nuestros

clientes.
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amejorar —— 7 Descubrimiento Asistido

Efectivo

\Crear opcions/

y soluciones

Figura 6 Feedback
Fuente: (Resource, 2015)

2.1.3.25. Growth Hacking

Basado en Martell (2018) “Growth Hacking o Growth Marketing es el proceso y la
mentalidad de buscar formas para que tu productocrezca. Es como una mezcla entre ingenieria
y marketing. La clave es encontrar canales sin explotar de clientes que estén motivados para
usar su producto” (pag. 3).

El growth hacking ayuda a aumentar los registros de usuarios en el perfil de la empresa en
la plataforma o red social de forma mas eficiente, ya que esto nos ahorrar factor tiempo y

dinero.
EMBUDO DE GROWTH HACKING NIVEL DE COMPROMISO
I |
U @uoousen L viresdescags e
owmen e
Usuario
e
Maximo

Funnel general de producto del libro Growth Hacking de Luis Diaz del Dedo.

Figura 7 Embudo Growth Hacking
Fuente: (ThePowerMBA, 2021)
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2.1.3.26. Leads

Segun, Verlee (2017) “En el mundo del Inbound Marketing, un lead es una persona que ha
dejadosus datos (nombre, apellidos, nimero deteléfono, y/o correo electronico) en una landing
de registro convirtiéndose esta accion en una oportunidad de venta por un potencial cliente.
Una vez introducidos todos los datos obligatorios (puedes elegir datos opcionales, como por
ejemplo los apellidos), estos pasan a formar parte de una base de datos. Cuantos mas leads
tengas, mas oportunidades de vender tendras. Pero no solo, es importante que sean leads de
calidad, interesados por tu producto para convertir.” (pag. 2).

Unas de las ventajas que la organizacion puede aprovechar mediante el uso de las diferentes
plataformas o redes sociales, son lo Leads, ya que estos benefician a la segmentacion de base
dedatosy a la captacion de nuevos clientes potenciales.

2.1.3.27. Redes Sociales

Segun, Herrera (2012) “Las redes sociales han marcado un hito en materia de difusion
masiva, debido a su alcance, caracteristicas e impacto en la sociedad actual. Son utilizadas
tanto por individuos como por empresas, dado que permiten lograr una comunicacion
interactiva y dindmica” (pag. 45).

Las redes sociales son un mercado muy amplio al cual podemos ingresar y ofertar los
diferentes productos fabricados por la empresa “Industrial Latina” a su vez captando mayor
audiencia, aplicando diferentes herramientas del marketing digital, por medio de las mismas
nos permite llegar a la mayor cantidad de futuros clientes potenciales.

2.2. Marco Legal

Basados en las normativas, condiciones y servicios de la red social Facebook, se puede
constatar que, al aceptar las condiciones del servicio de Facebook, que incluye la obligacién
de cumplir con las condiciones de los anuncios de autoservicio, las condiciones comerciales y
las politicas de publicidad de Facebook. Esta no usara datos personales confidenciales para la
segmentacion de publicidad. Los temas que elijan para segmentar los anuncios no reflejan las
creencias, las caracteristicas ni los valores personales de los usuarios.

El incumplimiento de las condiciones del servicio, las condiciones de los anuncios de
autoservicio, las politicas de publicidad o las condiciones comerciales (las cuales, si resides en
los EE.UU. O no negocio sé que encuentra en el pais, requieren que la mayoria de las disputas
se resuelvan mediante arbitrajes vinculantes en forma individual) puede conllevar diversas
consecuencias, incluida la cancelacion de los anuncios que se haya publicado y la eliminacion
de la cuenta. Si reside o tiene sede principal en los EE. UU. O Canad, el contrato se establece
Unicamente con Facebook, inc. De lo contrario, el contrato se establece solamente con
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Facebook Irelanda, Itd. excepto los anunciantes dealgunos paises que pueden, en determinadas
circunstancias, establecer el contrato directamente con empresas afiliadas solo para fines de
solicitud de anuncios. Si es el caso, se puede encontrar disposiciones especificas aplicables a

los pedidos de las empresas afiliadas. Se pueden aplicar condiciones de cupones publicitarios.

2.3 CONDICIONES DEL SERVICIO
Facebook desarrolla tecnologias y servicios que permiten que las personas se conecten,
creen comunidades y hagan crecer su negocio. Estas condiciones rigen el uso de Facebook,
Messenger y los deméas productos, funciones, apps, servicios, tecnologias y software que
ofrecemos (los productos de Facebook o productos), excepto cuando indiguemos
expresamente que se aplican otras condiciones (y no estas). Facebook, inc. (Condiciones del
servicio META, 2022).

La red social no cobra para el uso que se hace de Facebook ni de los otros productos y
servicios que abarcan estas condiciones. Por el contrario, los negocios y las organizaciones
generan ingreso mediante la difusion de anuncios de sus productos y servicios. Al usar sus
productos, se acepta que le muestren anuncios que consideremos que te resultaran relevantes
para los intereses. Se usa los datos personales como ayuda para determinar qué anuncios
muestran.

No venden los datos personales a los anunciantes ni comparten informacién que se
identifique directamente (como nombre, direccion de correo electronico u otra informacion de
contacto) con los anunciantes, a menos que se dé el permiso expreso. Por el contrario, los
anunciantes pueden proporcionar datos como el tipo de publico que quieren que vea sus
anuncios, y muestran esos anuncios a las personas que pueden estar interesadas en ellos.
Proporcionan a los anunciantes informes sobre el rendimiento de sus anuncios para ayudarlos
a entender como interacttan los seguidores.

Las politica de datos explica como recopilan y usan datos personales para determinar
algunos de los anuncios que se ve y proporcionar todos los demas servicios que se describen a
continuacion. También se puede ir a la configuracion cuando se necesite para revisar las

opciones de privacidad que tienes respecto de como se usa los datos.

2.4 Condiciones comerciales de Facebook
Las presentes condiciones comerciales se aplican al uso de los productos de facebook (o
"productos™) y al acceso a ellos para fines comerciales o empresariales (salvo en caso de que
especifiguemos que otras condiciones, y no estas condiciones comerciales, se aplican al uso de
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un determinado producto de facebook o al acceso a él con dichos fines). Estos fines comerciales
0 empresariales incluyen el uso de anuncios, la venta de productos, el desarrollo de apps, la
administracion de una pagina, la gestién de un grupo para fines empresariales o el uso de
nuestros servicios de medicion independientemente del tipo de entidad.

Aceptas garantizar que cualquier tercero en cuyo nombre uses los productos de facebook o
accedas a ellos para fines comerciales o empresariales cumpla las condiciones de uso
aplicables, incluidas las presentes condiciones comerciales, las condiciones del servicio de
facebook ("condiciones") y cualquier condicion complementaria aplicable. Asimismo, declaras
y garantizas que tienes autoridad para vincular a dicho tercero a esas condiciones.

Tal como se describe deforma mas detalladaa continuacion, si resides en los estadosunidos
0 tu negocio se encuentra en dicho pais, las presentes condiciones comerciales exigen que la
mayoria de las disputas que surjan entre nosotros y tU se resuelvan mediante arbitraje
vinculante de forma individual. No se permiten las acciones colectivas ni los juicios por jurado.

2.5 Restricciones relacionadas con los datos

No se puede enviar informacion cuya difusion se prohiba en las politicas o condiciones

complementarias.(2022).
Ademas, no se puede enviar ni recopilar de las personas mediante los productos de Facebook
informacion que: (i) sepas (o, de forma razonable, deberias saber) que pertenece a menores de
13 afios o guarde relacion con ellos; o (ii) incluya datos sobre salud, finanzas, biometria u otras
categorias similares de informacion confidencial (incluido cualquier dato definido como
confidencial conforme a la legislacion aplicable); excepto en aquellos casos en los que (a) las
condiciones de ese producto de Facebook en concreto lo permitan de forma especifica o (b) se
envie informacion financiera con el fin expreso de efectuar una transaccion con ellos, o bien
una transaccion que se haya originado a partir de un producto de Facebook.

Politica

Las politicas depublicidad proporcionan pautas sobre los tipos de contenido que se permiten
en los anuncios. Cuando los anunciantes realizan un pedido, cada anuncio se revisa en funcion
de esas politicas. Si crees que tu anuncio se rechazo por error, puedes solicitar que se revise la
decision en calidad de la cuenta. (Condiciones del servicio META, 2022).

Hay que tener presente que la infraccion de las politicas de publicidad, normas comunitarias
u otras politicas y condiciones de Facebook puede dar lugar a restricciones en el uso del perfil,

paginas y cuentas publicitarias. Estas restricciones pueden incluir:
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Anular la publicacion de paginas asociadas
Desactivar los anuncios actuales cuando la pagina asociada tiene restricciones
publicitarias

> Restringir la posibilidad de poner en circulacion anuncios nuevos
> Restringir la posibilidad de fusionar paginas
> Revocar la autorizacién para publicar anuncios sobre temas sociales, elecciones o

politica

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMASY MENSAJES DE DATOS
Ley 67

Registro Oficial Suplemento 557 de 17-abr-2002

Estado: Vigente CONGRESO NACIONAL

CONGRESONACIONAL

Considerando: Que el uso de sistemas de informacion y de redes electrénicas, incluida la
internet, ha adquirido importancia para el desarrollo del comercio y la produccién, permitiendo
la realizacion y concrecion de maltiples negocios de trascendental importancia, tanto para el
sector publico como para el sector privado; Que es necesario impulsar el acceso dela poblacién
a los servicios electronicos que se generan por y a través de diferentes medios electronicos;
Que se debe generalizar la utilizacion de servicios de redes de informacién e I nternet, de modo
que éstos se conviertan en un medio para el desarrollo del comercio, la educacion y la cultura;
Que a través del servicio de redes electronicas, incluida la Internet, se establecen relaciones
econdmicas y de comercio, y se realizan actos y contratos de caracter civil y mercantil que es
necesario normarlos, regularlos y controlarlos, mediante la expedicion deuna ley especializada
sobre la materia; Que es indispensable que el Estado Ecuatoriano cuente con herramientas
juridicas que le permitan el uso de los servicios electronicos, incluido el comercio electrénico
y acceder con mayor facilidad a la cada vez mas compleja red de los negocios internacionales;

y, En ejercicio de sus atribuciones, expide la siguiente.

Ley de comercio electronico, firmas electrénicas y mensajes de datos titulo preliminar

Art. 1.- Objeto de la ley. - Esta ley regula los mensajes de datos, la firma electrdnica, los

servicios de certificacion, la contratacion electronica y telematica, la prestacion de servicios
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electronicos, a través de redes de informacion, incluido el comercio electrdnico y la proteccion
a los usuarios de estos sistemas.

Capitulo | principios generales

Art. 2.- Reconocimiento juridico de los mensajes de datos. - Los mensajes de datos tendran
igual valor juridico que los documentos escritos. Su eficacia, valoracion y efectos se sometera
al cumplimiento de lo establecido en esta ley y su reglamento.

Art. 3.- Incorporaciéon por remision. - Se reconoce validez juridica a la informacion no
contenida directamente en un mensaje de datos, siempre que figure en el mismo, en forma de
remision o de anexo accesible mediante un enlace electronico directo y su contenido sea
conocido y aceptado expresamente por las partes.

Es fundamental tener en consideracion estos articulos debidoa que la mayor publicidad
se la va a manejar por medio de esta red social, que al ser la que mas aceptacion tiene en el
mundo hay mas probabilidades de mejorar la aceptacion de los productos que brinda la

empresa.

Ley de comercio electrénico, firmas y mensajes de datos - pagina 1 esilec profesional -

www.lexis.com.ec

Art. 4.- Propiedad intelectual. - Los mensajes de datos estaran sometidos a las leyes,
reglamentos y acuerdos internacionales relativos a la propiedad intelectual.

Art. 5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de confidencialidad y
reserva para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio o intencion. Toda violacion
a estos principios, principalmente aquellas referidas a la intrusion electronica, transferencia
ilegal de mensajes de datos o violacion del secreto profesional, sera sancionada conforme a lo
dispuesto en esta ley y deméas normas que rigen la materia.

Art. 6.- Informacion escrita. - Cuando la ley requiera u obligue que la informacion conste
por escrito, este requisito quedara cumplido con un mensaje de datos, siempre que la
informacion que este contenga sea accesible para su posterior consulta.

Art. 7.- Informacién original. - Cuando la ley requiera u obligue que la informacién sea
presentada o conservada en su forma original, este requisito quedara cumplido con un mensaje
de datos, si siendo requerido conforme a la ley, puede comprobarse que ha conservado la
integridad de la informacién a partir del momento en que se generd por primera vez en su forma
definitiva, como mensaje de datos. Se considera que un mensaje de datos permanece integro,
si se mantiene completo e inalterable su contenido, salvo algin cambio de forma, propio del
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proceso de comunicacién, archivo o presentacion. Por acuerdo de las partes y cumpliendo con
todas las obligaciones previstas en esta ley, se podran desmaterializar los documentos que por
ley deban ser instrumentados fisicamente.

Los documentos desmaterializados deberdn contener las firmas electronicas
correspondientes debidamente certificadas ante una de las entidades autorizadas segin lo
dispuesto en el articulo 29 de la presente ley, y deberan ser conservados conforme a lo
establecido en el articulo siguiente.

Art. 8.- Conservacion de los mensajes de datos. - Toda informacién sometida a esta ley,
podra ser conservada; este requisito quedara cumplido mediante el archivo del mensaje de
datos, siempre que se retnan las siguientes condiciones: a. Que la informacion que contenga
sea accesible para su posterior consulta; b. Que sea conservado con el formato en el que se
haya generado, enviado o recibido, o con algin formato que sea demostrable que reproduce
con exactitud la informacion generada, enviada o recibida; c. Que se conserve todo dato que
permita determinar el origen, el destino del mensaje, la fecha y hora en que fue creado,
generado, procesado, enviado, recibido y archivado; y, d. Que se garantice su integridad por el
tiempo que se establezca en el reglamento a esta ley. Toda persona podra cumplir con la
conservacion de mensajes de datos, usando los servicios de terceros, siempre que se cumplan
las condiciones mencionadas en este articulo. La informacion que tenga por Unica finalidad
facilitar el envio o recepcion del mensaje de datos, no sera obligatorio el cumplimiento de lo
establecido en los literales anteriores.

Art. 9.- Proteccion de datos. - Para la elaboracion, transferencia o utilizacion de bases de
datos, obtenidas directa o indirectamente del uso o transmision de mensajes de datos, se
requerird el consentimiento expreso del titular de éstos, quien podra seleccionar la informacion
acompartirse con terceros. Larecopilacion y uso de datos personales respondera a los derechos
de privacidad, intimidad y confidencialidad garantizados por la Constitucion Politica de la
Republica y esta ley, los cuales podran ser utilizados o transferidos Unicamente con

autorizacion del titular u orden de autoridad
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DISPOSICIONES TRANSITORIAS

Primera. - Hasta que se dicte el reglamento y mas instrumentos de aplicacion de estaley, la
prestacion del servicio de sellado de tiempo, debera cumplir con los requisitos de seguridad e
inalterabilidad exigidos para la firma electronica y los certificados electronicos.

Segunda. - EI cumplimiento del articulo 56 sobre las notificaciones al correo electronico se
haréd cuando la infraestructura de la Funcion Judicial lo permita, correspondiendo al organismo
competente de dicha Funcion organizar y reglamentar los cambios que sean necesarios para la
aplicacion de esta ley y sus normas conexas. Para los casos sometidos a Mediacion o Arbitraje
por medios electronicos, las notificaciones se efectuaran obligatoriamente en el domicilio
judicial electronico en un correo electronico sefialado por las partes. Disposicion final El
Presidente de la Republica, en el plazo previsto en la Constitucion Politica de la Republica,
dictara el reglamento a la presente ley. La presente ley entrara en vigencia a partir de su

publicacion en el Registro Oficial.
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CAPITULO 11
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3. Descripcion de la metodologia
El enfoque de la investigacion es cuantitativo pues usamos la recoleccion de datos para

poder contestar las preguntas de investigacion y poder probar las hipdtesis previamente
establecidas.

La investigacion es de tipo correlacional ya que los resultados seran utilizados como fuente
de informacion en la toma de decisiones para la empresa industrial latina, en la cual se observa
la relacion que tienen los factores para la utilizacion correcta del Marketing Digital para la
captacién de nuevos clientes.

3.1. Técnica de investigacion

Latécnica de investigacion que se uso es la técnica de la encuesta, la cual ayudda recolectar
la informacion necesaria a traves de las respuestas que otorgaron los consumidores del producto
de la empresa Industrial Latina, y asi obtener informacién sobre el mercado en base a los
resultados.

3.1.1 Instrumento de recoleccion de datos

En la presente investigacion se utiliz6 como instrumento de medicion el cuestionario, con
el finde llevar a cabo, latécnica de la encuesta en los consumidores de los productos elaborados
por la empresa Industrial Latina. Larecoleccion de datos se realizd basado en preguntas claves
para la obtencion deinformacion mas precisa. El cuestionario cuenta con una serie de preguntas
para poder medir y obtener conocimiento sobre las variables e indicadores a evaluar.

3.1.2 Entrevista

Basados en (Laura Pamela Diaz-Bravo, 2013) “La entrevista se define como "una
conversacion que se propone con un fin determinado distinto al simple hecho de conversar".
Es un instrumento técnico de gran utilidad en la investigacion cualitativa, para recabar datos.
El presente articulo tiene como propdsito definir la entrevista, revisar su clasificacion haciendo
énfasis en la semiestructurada por ser flexible, dindmica y no directiva. Asimismo, se
puntualiza la manera de elaborar preguntas, se esboza la manera de interpretarla y sus ventajas.
Finalmente, por su importancia en la practica médica y en la educacion médica, se mencionan

ejemplos de su uso.”
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Unavez implementada la entrevista como instrumento en la investigacion se analizaron mas
afondo los indicadores, dicha entrevista se realizd a Gerente comercial de la industria Latina
con el finde identificary corregir las variables basado en la informacién obtenida.

3.1.3 Encuesta

Para la investigacion se realizaron preguntas estructuradas mediante los instrumentos
elegidos para la presente investigacion, pudiendo asi recopilar la informacion sobre el estado
de los colaboradores dentro de la organizacion. Respecto a esto (Garcia, 1993) nos indica que
es una técnica que utiliza una serie de procedimientos, mediante la cual se recoge y analiza una
serie de datos de una muestra de casos representativos de una poblacion donde se pretende
explorar o explicar una serie de caracteristicas.

3.2. Poblacién y muestra

3.2.1 Poblacion

Lapoblacion a considerar se determind mediante el uso de la plataforma virtual “Facebook”
antes de implementar el marketing digital, cuenta con una cantidad de 2.364 personas, las
cuales han interactuadoen la pagina ya sea siguiendo a laempresa las cuales son 1203 personas,
de cual 1.130 son “Likes” o “Me Gusta” con un total de 31 personas registradas, con la
implementacion demarketing digital se espera incrementaran las siguientes variables, “Likes”,
registros en la pagina web, incremento se seguidores e implementacion de marketing de

contenidos para una mayor captacion de clientes.

19 1.130 personas les gusta esto

2 1.203 personas siguen esto

& 31 personas registré una visita aqui

Figura 8 Poblacion

Tomada de: Industrial latina

La poblacion puede ser segln su tamafio de dostipos segun (Rojas, 2017)

“Poblacion finita: cuando el numero de elementos que la forman es finito, por ejemplo, el

numero de alumnos de un centro de ensefianza, o grupo clase. Poblacion infinita: cuando el
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nimero de elementos que la forman es infinito, o tan grande que pudiesen considerarse
infinitos. Como, por ejemplo, si se realizase un estudio sobre los productos que hay en el
mercado hay tantosy de tantas calidades que esta poblacién podria considerarse infinita.

La poblacién se define como la totalidad del fendmeno a estudiar donde las unidades de
poblaciéon poseen una caracteristica comdn la cual se estudia y da origen a los datos de la
investigacion.

3.2.2 Muestra

Para la determinacion de la muestra se procedi6 al uso de la herramienta o red social
Facebook en la cual se determind el nimero de personas a encuestar de una poblacion de 2.364

personas las cuales mostraron interaccion en la red social. La muestra debe ser de 331 personas.

110/2017 Calculo del Tamario de la Muestra by Raosoft & MRLG
X = Z(%l100)°r(100-1)
=N
n =" n1)E2 + x)

E = Sqrt[N= "%/ nc )

Donde N es el tamario de la poblacion, I es la variabilidad positiva en la que usted esta interesado, y Z (C/1 OO) es el valor critico

para el nivel de confianza C. Este calculo se basa en la Distribucion Normal.

figura 9 Calculo del tamafio de la muestra
Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

3.3 Tratamiento a la informacidn. - procesamiento y analisis
Tabla 1 Difusién

¢ Como se enterd de Industrial Latina?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Facebook 98 30%
Instagram 61 18%
Amigo/conocido/familiar 57 17%
Referencia/recomendacion 78 24%
Publicidad de la empresa 37 11%
Total 331 100,00%

Fuente: Martinez y Orellana (2022)
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Existencia de Industrial Latina

11%

24%

17%

= Facebook = Instagram = Amigo/conocido/familiar

Referencia/recomendacion = Publicidad de la empresa

Figura 10 Difusién
Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Andlisis pregunta No. 1:

Basado en las encuestas realizadas podemos determinar que un 30% de la muestra
poblacional conoce a industrial por medio de su pagina de Facebook un 18% mediante su
pagina de Instagram generando asi un 48% de captacion por medio de sus redes, mismas que
no son bien administradas, existiendo un 52% que no conoce el lado digital de la empresa.

Tabla 2 Experiencia

¢Como calificarias tu experiencia general con nuestro producto?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Muy Buena 211 64%
Buena 62 19%
Regular 46 14%
Mala 8 2%
Muy mala 4 1%
Total 331 100,00%

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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Experiencia general con nuestro producto

2% 1%

19%

64%

= Muy Buena = Buena = Regular Mala = Muy Mala

Figura 11 Experiencia
Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Andlisis pregunta No. 2
Basadaen las encuestas realizadas podemos determinar que un 83% califica de una manera

positiva la experiencia con los productos de industrial latina, mostrando asi un grado de
aceptacion positivo con los productos y con la marca, esto nos indica que la empresa no tiene

problema alguno con la calidad de sus productos.

Tabla 3. Satisfaccion

¢Qué tan satisfecho se encuentra con el servicio al cliente mediante las redes

sociales?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Muy Satisfecho 35 11%
Satisfecho 65 20%
Regular 46 14%
Insatisfecho 133 40%
Muy Insatisfecho 52 16%
Total 331 100,00%

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

30



Grado de satisfaccion del servicio al cliente mediante las
redes sociales

16% 11%

20%

40%
14%

= Muy Satisfecho = Satisfecho Regular Insatisfecho = Muy Insatisfecho

Figura 12 Satisfaccion

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Anélisis pregunta No. 3:

Basada en las encuestas realizadas podemos determinar que un 69% de la poblacién
encuestada se encuentra inconforme con la atencion al cliente brindado por medio de las redes
sociales, mostrando notablemente la necesidad de implementar una estrategia de marketing

digital y aplicarla de manera correcta.

Tabla 4 Marketing boca a boca

¢Cudles son las posibilidades de que recomiende nuestro servicio y

producto?
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Muy Probable 187 56%
Probable 115 35%
Poco Probable 29 9%
Total 331 100,00%

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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Posibilidad de recomendar nuestro servicioy producto

9%

35%
56%

= Muy Probable = Probable = Poco Probable

Figura 13 Marketing boca a boca.

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Anadlisis pregunta No. 4:

Basada en los resultados obtenidos en la encuesta nos indica que la mayor parte de los
encuestados no recomendarian nuestro servicio con terceras personas, esto puede suscitarse
debido a la mala atencion al cliente por medio de las redes sociales y falta de una pagina web

la cual facilite la interaccion.

Tabla 5 Frecuencia de uso

¢ Cual de las siguientes opciones usa con mayor frecuencia?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Television/radio 103 31.1%
Facebook 97 29.3%
Correos 95 28.7%
Instagram 24 7.3%
Otros 12 3.6%
Total 331 100,00%

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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opciones usa con mayor frecuencia

3,60%

31,10%
28,70%

7,30%

29,30%

= Television/radio = Facebook Instagram Correos = Otros

Figura 14 Frecuencia de uso
Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Anélisis pregunta No. 5:

Basado en los resultados obtenidos en la encuesta nos indica como la mayor parte de los
encuestados usan medios digitales con frecuencia, mostrando asi la importancia de generar un
sitio web y crear el contenido necesario para captar la atencion de nuevos posibles clientes, si
bien es cierto no nos asegura que vayamos a incrementar las ventas pero si llegaremos a méas
publico lo que aumenta las probabilidades de incrementar nuestros clientes, si la necesidad
mantiene esta red social les brinda lo que necesiten por medio de publicidad, aunque
individualmente aun existe una gran cantidad de gente que lo ve por medios comunes como los
son la tvy radio, es normal debidoa que por lo general las personas mayores a 50 afios prefieren
ver tv o escuchar radio que usar la tecnologia pues desconocen su uso, pero es notorio el

desplazamiento que van teniendo referente a los medios electronicos.

3.3.1 Informe general de la encuesta.

En base a los resultados obtenidos de las preguntas que se desarrollaron dentro de las
encuestas podemos enfatizar varios puntos importantes tales como el extenso tiempo de espera
para obtener una respuesta mediante los medios digitales de la empresa , los medios digitales
gue son mas utilizados para buscar una interaccion directa con la empresa de la misma forma

buscar el mejorar la atencion al cliente y a sus medios digitales los cuales son los que estan
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representando un inconveniente en cuanto a la calidad de sus productos no existe queja alguna
sobre ellos , puesto que son de muy buena calidad y de precios muy accesibles para la

ciudadaniaen general.

3.3.2 Informe general de la entrevista

Con los datos recolectados en base a la entrevista realizada al director comercial y de
marketing MGS. MARIO DAVILA se entiende que los directivos de la industria no estan tan
alejados de la digitalizacion de su negocio, por el contrario se ha planeado en ocasiones la
creacion de una pagina web y un debido manejo de sus redes sin embargo no se ejecutd, esto
se debe a que han direccionado a la industria de una manera transicional hacia los negocios
digitales, es por eso que se defino como a realizar la contratacién de personal especializado
para desarrollar el proyecto, como principal objetivo de la creacién de una estrategia de

marketing digital se espera incrementar sus ventas.

3.4 Propuesta

3.4.1 Titulo de la propuesta

Estrategia Marketing digital en la captacion declientes potenciales dela empresa “Industrial

Latina” en la ciudad de Guayaquil.

3.4.2 Contenido y flujo de la propuesta

3.4.2.1 Desarrollo de la propuesta
Anadlisis de la situacion

a) Analisis interno:

e Estructura organizacional.

e Mision y Vision.

e Publico objetivo.

e Anélisis PESTEL

e Matriz FODA.

b) Analisis externo.

e Analisis de competencia.
3.4.2.2 Implementacion Estratégica.

a) Objetivos estratégicos

b) Acciones.

=  Creacion de pagina web.
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»  Actualizacion de cuestan sociales.

= Disefio de contenido audiovisual y posteo
c) Plan de accion

3.4.2.3 Presupuesto.

3.4.24 Conclusiones.

3.4.25 Recomendaciones.
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3.4.2.6 Flujo de la propuesta
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Figura 15 Flujo de propuesta
Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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3.4.3 Desarrollo de la propuesta
3.4.3.1 Analisis de la situacion
3.4.3.1.1 Analisis Interno

3.4.3.1.1.1 Estructura Organizacional

VRN
Gerente general
N S
Vi
Administrador
NS
/J\ Py /J\
Gerentede Gerentede Gerente
contabilidad marketing comercial
NS
Asesor Asesor Asesorcomercial
Asesor comercial Asesor comercial

N N %
Figura 16 Estructura Organizacional

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

34.3.1.12 Mision y vision.

e Mision

Ser una empresa lider en el mercado en cuanto a la comercializacion de helados en base a
frutas exoticas para asi satisfacer las expectativas de los clientes mediante un producto de buena

calidad.

e Vision

La empresa Industrial Latina, es una compafia constituida en la Republica del Ecuador,
iniciando sus operaciones en el afio 2000 en la ciudad de Guayaquil, dedicandose
exclusivamente a la linea de produccién, distribuciéon y comercializacion de productos para

acabados de la construccion en el Mercado Ecuatoriano.
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3.4.3.1.1.3 Publico Objetivo

El pablico objetivo, segin los datos generados mediante la encuesta, son personas de entre

18 a 50 afios, con un estrato social bajo, medio-bajo y medio-alto, que buscan independizarse

0 adecuar su vivienda, lo cual influye de manera directa en la busqueda de Industrial Latina

para adquirir diversos productos o servicios que esta puede ofrecer.

Tabla 6 Target

TARGET DEL PLAN SOCIAL MEDIA MARKETING

Perfil: Usuarios con preferencias en busquedaa construccion, pintura, entre otros.
Segmento Caracteristicas Detalle
o ) Alto, Medio Alto,
Psicologica Estrato Social _ ) )
Medio y Medio Bajo.
Geogréfica Ubicacion Ecuador
Conductual Habito Uso de medios sociales.
Demogréfico Genero Masculino y Femenino.
Edad 18 a 65 afos.

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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3.4.3.1.1.4 Matriz PESTEL

MATRIZ PESTEL

PESTEL Factores Oportunidades Amenazas Impacto
Alto | Medio | Bajo Alto Medio Bajo Alto | Medio Bajo
Factores politicos
politico Estructura del gobierno, tendencias politicas X X
Estructura empresarial. X l— x
Politicas relativas al comercio nacional e internacional X 7 X
Factores economicos /
Econémico Impuestos y politica fiscal en el pais X K X
Problemas de estacionalidad X X
Tendencia del mercado X \ X
Factores Socio-culturales . /
social Motivacion de compra, modas y tendencias de mercado X ‘ 4 X
Oportunidad de generar rentabilidad. X [ —_
Crecimiento del Mercado. X p X
Factores Tecnologicos
Teeraligis Innova'cién te.cnolégi'ca. : X ld X
potencial de innovacion en el pais X T X
Incremento de aparatos tecnoldgicos. X \ X
Factores Ecologicos /
, . Impacto al medio ambiente. X | —— X
Ecolégico |—— —
Codigo organico. X [X——
Desarrollo de sistemas bioldgicos. X / X
Factores Legales
el Propiedad Intelectual. X \-)\
Proteccién de software. X ) X
Delitos informaticos. X ‘ X

figura 17 Matriz PESTEL
Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

El analisis PESTEL nos permite describir el entorno en el que se encuentra la empresa,
donde se mide las oportunidades futuras amenazas y el impacto que puede llegar a tener.

La estructura empresarial es solvente dentro de la empresa por lo que tiene un alto nivel de
oportunidad, pues el tiempo que llevan en el mercado los hace ganar esta reputacion, existe una
media amenaza debido a las politicas que pueda llegar a tomar el gobierno de turno que pueda
llegar a afectar dependiendo a la empresa, respecto al factor econdmico una amenaza seria un
problema de estacionalidad, esto se refiere al entorno econémico en que se encuentre el pais
por ejemplo ahora existe una recesion econdmica por lo que variables como el empleo y
consumo se mantienen estancada lo que abarata la opcién de incrementa las ventas, por eso
esta variable juega un factor fundamental dentro de lo que proyecte la empresa.

En factores tecnoldgico siempre se debe estar innovando constantemente pues eso dard mas
calidad a los productos y mayores prestigios lo que puede influir al momento de gustos y
preferencia de los consumidores.

Respecto a los factores legales como amenaza esta la proteccién de software y delitos
informaticos, esto debidoa que por falta de conocimientos se pueda llegar a cometer algun tipo

de delito informatico afectando a la empresa.
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3.4.3.1.1.5 Matriz FODA

Tabla 7 Matriz FODA

MATRIZ FODA

FACTORES EXTERNOS

O:

OPORTUNIDADES -

1) Dispone con los
recursos necesarios para
invertir en su imagen
digital.

2) Crecimiento en la
industria

3) Variedad en

AMENAZAS - A:
1) Competencia
posicionadas y
consolidadas en redes

sociales,

2) Competencia
tiene sitio web.

3) Inestabilidad

econdmica en el pais.

2) Baja presencia en
redes sociales.
3) No dispone de pagina

web.

productos.
FORTALEZAS-F: ESTRATEGIA ESTRATEGIA
1) Precios convenientes| OFENSIVA DEFENSIVA -FA:
al poder adquisitivo del target.| —FO:
2 2) Conocimiento del
é mercado.
=
; 3) Analisis del mercado.
éﬁ F2 + Ol=
o Estrategia de Social
[
3 .
= Media
e
DEBILIDADES-D: ESTRATEGIA ESTRATEGIA
1) Desaprovechamiento REORIENTACION O |SUPERVIVENCIA -
tecnoldgico AJUSTE - DO: DA:
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4) Ausencia de personal
capacitado en disefio grafico

y
Community manager.

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Fortalezas

= Andlisis de mercado eficiente, se determinara qué producto se puede ofertar en el
mercado a buen precio basandose en las preferencias de los consumidores.

= Conocimiento del mercado, al ser pioneros en la linea de construccion y acabados, la
organizacion se encuentra en constante innovacion de sus productos.

Oportunidades

= Crecimiento en la industria, se puede crecer si se fortalezcan las debilidades y se
aprovechan las oportunidades que brinda el mercado actual.

= La favorable demanda que existe sobre los productos que la industria comercializa,
satisface la demanda de decoracion y construccion.

= La Calidad de sus productos y sus bajos costos lo hacen el preferido por los
consumidores por sobre otras marcas existentes.

Debilidades.

= Considerando los diferentes factoresexternos, existe la posibilidad deun alza de precios
que puede afectar el precio final del producto.

»  Deficiente marketing digital, no dispone de una pégina web oficial de la organizacion.

=  Falta de entendimiento sobre el alcance que la industria podria tener al implementar un
marketing digital.

= Ausencia de personal capacitado en las areas de disefio grafico y Community manager.

Amenazas

=  Marcas ya posicionadas y consolidadas en el mercado, algunas de ellas con un eficiente
manejo de su marketing digital, mismas que podrian representar un factor negativo para la

empresa.
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= Situacion econémica del pais, influye en las decisiones de la organizacion, al verse

afectada la economia durante la emergencia sanitaria del covid-19.

= Falta de informacién mediante sus redes sociales podria generar inconvenientes a la

hora de consolidar nuevos clientes
3.4.3.1.2 Analisis Externo

3.4.3.1.2.1 Analisis de competencia

* Analisis de la Competencia Directo

Tabla 8 Competencia Directa

COMPETENCIADIRECTA

Nombre Logo Direccion Detalle
Pinturas SN\ 725 501y Ebano, Comercializa
UNIDAS Y
Unidas Av. Victor Emilio  pintura
Estrada
: BRS» Comercializa
Pintuco 61}1&;&)\% RAGEHMQX,
N s ) pintura
2 Guayaquil 090514
NDOR
Condor Lucha Popular, Comercializa
El maestro del cambio
Guayaquil, pintura
Ecuador
Schwerin \ SHERWIN 501 y Ebano, o
. Y WILLIAMS. ] . Comercializa
Williams ; Av. VictorEmilio
pintura
Estrada

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

e Pinturas Unidas

Es un negocio el cual presenta como razén social la comercializacion de pinturas, esta

ubicado en la ciudad de Guayaquil a la altura del km 16.5 via a Daule, se encuentra activa en

el mercado desdeel afio 1967 lo cual lo convierte en un negocio con mucha experiencia, cuenta
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con una fan page en Facebook, la misma que posee una comunidad de 38.322 seguidores y
dispone con su propia pag. web.

e Pintuco

Es un negocio el cual presenta como razén social la fabricacion de pinturas, recubrimientos
y adhesivos, se encuentra ubicado en la ciudad de Guayaquil a la altura de Dr. Elias mufioz
vicufa, la empresa fue fundadael 28 de diciembre de 1956, tiene en el mercado 66 afios de
experiencia, dispone con su pagina web y una fan page en Facebook con una comunidad de
148.000 seguidores.

e Condor

Industrias Condor, es un negocio el cual presenta como razén social la elaboracion de
pinturas y recubrimientos, se encuentra ubicado la ciudad de Guayaquil en lucha popular, fue
fundadabajo el nombre de pinturas Céndor en 1972 tiene en el mercado 78 afios de experiencia
y ademas cuenta una fan page en Facebook, con una comunidad de 204.000 seguidores y su
propia pagina web.

e  Schwerin Williams

Schwerin Williams presenta como actividad comercial la elaboracion y comercializacion de
pinturas y recubrimientos, su planta matriz se encuentra ubicada en la ciudad de Quito, cuenta
con 10 tiendas propias dentro de la ciudad de Guayaquil y otras 14 a nivel nacional, dispone
de un fan page en Facebook con una comunidad de 73.295 seguidores y gracias a su esfuerzo
llevan mas de 150 afios de experiencia a nivel internacional

e Analisis de la competencia indirecta

Tabla 9 Competencia Indirecta

COMPETENCIA INDIRECTA
Nombre Logo Direccion Detalle

] Productos de polvo
| Intaco Ecuador, Via a eral _
ntaco a ) mineral y varios.
GINTACO 1. ule, Guayaquil 090610

Calle, Av. Agustin Freire  Productos de polvo

Sika i Icaza, Guayaquil 090507 mineral y varios.

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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e Intaco

Es un negocio el cual presenta como razon social la fabricacion de mezclas preparadas y
secas para hormigon y mortero, se encuentra ubicado en la ciudad de Guayaquil via a Daule
estd cuenta con una experiencia de 75 afios en el mercado, dispone con una fan page en
Facebook, la misma posee una comunidad de 218 seguidores y una consta con su propia pag.
web.

e Sika

Sika representa como principal actividad comercial la fabricacion e investigacion
de nuevas tecnologias, se encuentra ubicada en el km 3.5 via Duran tambo, fue fundadaen el
Ecuador en el afio de 1986 cuenta con una comunidad en Facebook de 36.054 seguidores y
maneja su propia pagina web.

3.4.3.2 Implementacion Estratégica

a) Publicidad ADS por medio de las redes sociales y Marketing automatico.

Al usar las redes sociales con la respectiva actualizacion de la informacion en los perfiles
de la organizacion, se implementara dicha estrategia por sus bajos costos y su alcance.

b) Estrategia de posicionamiento Atributo.

Destacando las caracteristicas de los productos fabricados por la organizacion Industrial
Latina, ademas de sus bajos costos y su excelente calidad, disponiendo de certificados 1SO-
9001.

c) Email Marketing

Por medio del email, se lograra reforzar el posicionamiento en la mente del consumidor,
esto debidoa su facil reconocimiento, este medio ayudara a interactuar con el consumidor como
a su vez informar de nuevas ofertas o promociones.

3.4.3.2.1 Objetivos Estratégicos

a. Crear y disefiar pagina web.

b. Actualizar las cuentas de la organizacion Industrial Latina en las distintas plataformas
virtuales como lo son Instagram y Facebook para obtener mayor interaccién con su audiencia,
ademas de la actualizacion de la base de datos.

c. Crear y disefiar post actualizados de las diversas promociones, informacion, ofertas

entre otros.
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3.4.3.2.2 Acciones

* F1.- Crear y disefiar pagina web.

Actualmente la organizacion Industrial Latina, no dispone de una pagina web, por lo tanto,
se realiz6 un prototipo para visualizar los distintos beneficios de comercializar por medios
digitales, exhibiendo las distintas categorias de productos fabricados por la organizacion,
ademas de su fé&cil interaccion con los clientes es decir ofreciendo informacion y/o
caracteristicas de algun producto en especifico o general de la empresa, esto con el fin de crear

una base de datos de los distintos usuarios.

IL Industrial Latina Inicio Tienda Sobre CD Servicio al cliente

VER MAS

|
£ ;Vamos a chatear!

Figura 18 Pagina Web

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

F2.- Actualizacion de perfiles en redes sociales:

« F2a.- Actualizacion de la cuentaen Instagram de la organizacion

Como parte del conjunto de acciones, se actualizaran los datos de informacion brindadas en
el perfil de la red social, a su vez afadiendo su ubicacion en GoogleMaps, su horario de
atencion o su tiendadigital, direccion entre otros, ademas de poder promocionar su pagina web,
esto favorecerd las ventas.

Se publicard nuevo contenido, de las cuales seran Post de publicacion sobre los productos

que fabrica la organizacion, afiches informativos o caracteristicas de los productos.
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AVEEO I
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17 publicaciones 762 sequidores 190 seguidos

Industrial Latina

Soluciones integrales para la #construccion

& PUBLICACIONES

LA CERRADURA
3 Pﬂxﬂ SOBREPONER
S  MASROBBUSTA

DEL MERCADO

iCUANDO LLEGA A LA TIENDA DE PINTURA
0 FERRETERIA EL PREMIUM FORTE!

Figura 19 Instagram

Tomado de Instagram Industrial Latina

* F2b.- Actualizacion de la cuenta en Facebook de la organizacion.

A su vez, la cuenta en Facebook, se debera actualizar debido a la falta de informacion
brindada al consumidor, cuenta con un lapso muy amplio entre publicaciones, se usara este
perfil para promocionar el sitio web de la organizacion,

Por otra parte, es importante que los posts sean realizados por un Community manager, el
mismo se encargard de responder las distintas preguntas por parte de sus visitantes, se
realizaran publicaciones de contenido audiovisual, agregando informacion de promociones o0
descuentos en ciertos productos,

Es de suma importancia mencionar que el perfil en la cuentared social Facebook, se debera
incorporar informacién necesaria sobre la organizacion, estas son:

»  Horario de Atencién.

« Pagina web

* Direccion

*  NUmeros telefonicos para brindar soporte.

El sitio web debe implementar un chat bot interactivo, disponible las 24 horas para resolver
dudas sobre algun producto o facilitar informacion de promociones
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Industrial Latina

# 5 (12 opiniones) - Empresa
. Lamar

© Menszie Q

Crear publicacién

LA TINA

Figura 20 Facebook

Tomado de Facebook de Industrial Latina

F3. Creacion de Post y contenido:

* F3a.- Disefio de contenidos audiovisuales de los productos.

Se debera continuar el disefio de los posts ya establecidos por la organizacion o actualizar
los mismos, para una mejor presentacion de los productos, describiendo ciertas caracteristicas
importantes, anunciar sus horarios de suspension de actividades, informacion sobre productos
0 nuevos productos afiadiendo palabras que incentiven la venta o adquisicion del producto y

facilitar informacion sobre la empresa para fortalecer la confianza con el consumidor.

@ INDUSTRIAL

= JPATRITVA

CERRADURA
POLI.CHILENA

IR a'&

Figura 21 Contenido

Tomado de: Industrial Latina.
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3.4.3.2.3 Plan de accién

Tabla 10 Plan de accion

¢Como? Acciones ¢Con qué? ¢Quién? ¢Cuanto?
Estrategias ¢ Qué? Objetivos Estratégicos )
inmediatas Recursos Responsables Costos

O1.- Crear sitio Web para la  Al.-Crear y disefiar
captacion de nuevos clientes de la del sitio web para la
empresa Industrial Latina. empresa Industrial USD $150

02.- Actualizacion de lasLatina. usb
cuentas de la empresa Industrial ~ A2a.- Actualizacion $1.200,00
Latina en las redes socialesde lacuentaen
Facebook e Instagram para la Instagram dela uUsD$
publicacion de nuevo contenido empresa Industrial Humano y Experto en Programacion  3,600,00
para los nuevos clientes. Latina. financiero.

03.- Diseflar post para las A2b.- Continuar
redes sociales, utilizando un con publicidad por
disefio adecuado dependiendo la radioy tv, pero Humano y Diseflador Gréfico
red social en la que se aplicara, reduciendo cada afio  financiero

El.-
Publicidad

Ads

promocionar el sitio web de lasu costo.

empresa ademas de dar afiches A3a.- Creacion de
informativos sobre los productos contenidos

0 de futuras promociones. audiovisuales y disefio
de los productos de la
empresa Industrial

Latina.

Community Manager
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A3b.- Publicacién

de los  contenidos financiero.

audiovisuales en

redes sociales de

empresa Industrial

Latina.

Adc.- Campafia en

Facebook aplicando
publicidad Ads.
O4.- Desarrollar unacampafia  Ad4c.- Difusion de
de difusion por medio de los descuentos o
Facebook, y reforzar la misma informacion de los
por email. productos de la
empresa Industrial
Latina por medio de

email.
Costo

anual

Facebook

USD$ 310

uUSD$
5.260,00

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)
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3.4.3.3. Presupuesto

Partiendo con un presupuesto de $5.00 dolares americanos, diarios, se realizard una
camparfia de marketing en la red social Facebook por 2 meses, representando un valor de $310
dolares americano que equivale el costo por 2 meses continuos, obteniendo un alcance total de
80.600 a 235.600 personas por los dos meses, si de estas 235.600 personas se registran el 15%
que equivale al 35.340 de visitas esperadas podra obtener una big data beneficiando la base de
datos de la organizacion implementando email marketing para difundir, recordar promociones
o informacion, ademas, si solo el 1% de las 35.340 personas registradas que equivale a 353
personas realizan una compra de $1 a $5, se obtendra un valor de $353 a $1.765 délares
americanos menos $310 ddélares americanos invertidos, generara una ganancia de $1.455
dolares americanos, recuperando la inversién utilizando las redes sociales, ya que esta
incrementa el alcance de la organizacion, el ejercicio se lo puede realizar con un minimo de

3% de visitas totales para cubrir los gastos de la campafia.

Editar presupuesto

Alcance estimado: 1,3 mil - 3,8 mil

Figura 22 Presupuesto

Tomado de: Facebook

Para la creacion de contenido se debera contratar un disefiador grafico por un valor de $200
mensuales, que representan $1.200 por 6 meses, ademas del community manager que
representa $700 mensuales por 6 meses que equivale a $4.200 ddlares americanos para resolver

ciertas dudasque tengan los clientes y el mismo se encargara de la interaccion con la audiencia,
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para esto se hara uso del personal en la organizacion, lo cual se adjuntara el area de sistemas

para la creacion de la pagina web.

Tabla 11 Presupuesto de estrategia

Presupuesto de estrategia

Detalle Inversion Meses Cantidad
Disefiador grafico $200,00 6 $1.200,00
C. Manager $600,00 6 $3.600,00
Crear pagina web $150,00 1 $150,00
Camparia en Facebook $155,00 2 $310,00
Total $5.260,00

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Estos gastos pueden ser financiado de 3 diferentes formas, la primera esperando el
aporte de la empresa asumiendo el 100% del presupuesto por segundo método el realizar un
préstamo bancario, pagando los respectivos valores de sus impuestos y cuotas, por ultimo,
realizar un apalancamiento financiero por la mitad del presupuesto de la inversién, usando los

impuestos a su favor y disminuyendo el valor total de la inversion al 50%.

Caso 1 — Muy bueno
Para poder cubrir los costos a lo largo de los 6 meses, se deberan registrar un minimo de
visitas totales de 85%, con un registro del 55% con un %25 con un valor de compra aproximado

de $1 a $5 por persona, generara los ingresos suficientes para reinvertir en la operacion.

Caso 2 — Bueno
Para poder cubrir los costos a lo largo de los 6 meses, se deberan registrar un minimo de
visitas totales de 55%, con un registro del 35% con una minima de compra de 12% de $1 a $5,

se recuperara la inversion y se podra realizar la operacion nuevamente.

Caso 3 — Malo
Para poder cubrir los costos a lo largo de los 6 meses, se deberan registrar un minimo de
visitas totales de 35%, con un registro del 15% con una minima de compra de 3% de $5 a $10,

se podran cubrir los costos y recuperar la inversion
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Flujo de caja

Tabla 12 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

Concepto 1 2 3 4 5
Flujo de inversion
$
Inversion instalaciones 10.500,00
$
Inventario 2.000,00
$
vehiculo 3.500,00
$
Capital de trabajo 9.000,00
$
Inversion Neta 25.000,00
Flujo De Efectivo
Operativo
$
Ingresos 56.000,00 $64.400 $74.060 $85.169 $97.944
$ $ $ $ $
Costos/Gastos 19.920,00 20.820,00  [21.765,00 22.757,25 23.799,11
Gasto Financiero de $ $
inventario 1.850,00 4.050,00
$ $ $ $ $
G, Financiero Vehiculo 4,671,36 4,671,36 4.671,36 4.671,36 4.671,36
$ $ $ $ $
Depreciacion Vehiculo 5.000,00 5.000,00 5.000,00 3.000,00 2.000,00
Utilidad antes de $ $ $ $ $
Impuesto 24.558,64 29.858,64  |42.623,64 |54.74039 |67.473,88
$ $ $ $ $
Impuesto 2.947,04 3.583,04 5.114,84 6.568,85 8.096,87
$ $ $ $ $
Utilidad Neta 21.611,60 2627560 [37.508,80 |48.171,54 |59.377,01
$ $ $ $ $
Depreciacion Vehiculo 5.000,00 5.000,00 5.000,00 3.000,00 2.000,00
Flujo de efectivo $ $ $ $ $
operacional 26.611,60 31.27560 [42.508,80 |[51.171,54 |61.377,01
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Flujo de Efectivo
Terminal
$ $ $ $ $ $
Flujos Netos de Efectivo |25.000,00 |26.611.60 31.27560 [42.508,80 |[51.17154 |61.377,01
VAN $109.512,32

Elaborado por: Martinez y Orellana (2022)

Se tomo un crecimiento en las ventas de un 15 % debido al incremento de demanda por

medio de la publicidad de redes sociales, siendo rentable el proceso.
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34.1.1 Conclusién

En base a la informacion recolectada durante el proceso de investigacion se concluye que:

= Laempresa industrial latina no cuenta con una pag. web y no mantiene un adecuado
manejo de sus redes sociales, desconocen los beneficios que un adecuado marketing digital
puede ofrecer.

=  Esnecesario implementar una estrategia de marketing digital la cual permitira aumentar
el alcance del negocio hacia nuevos clientes, manteniendo asi una imagen digital actualizada.

= Es importante la contratacion de un personal adecuado para la implementacion vy el
adecuado manejo de la imagen digital de la empresa.

= Losproductosque estaempresa ofrece son deexcelente calidad y no existe queja alguna
de los mismo sin embargo en cuanto atencion del cliente se trata existen algunos
inconvenientes, refiriéndose al tiempo de respuesta mediante su red social Facebook

= Tanto la competencia directa como indirecta cuenta con sus respectivas paginas weby
mantienen una imagen en redes sociales, por tal motivo es importante mantenerse a la par con

los cambios frecuentes que la sociedad sufre dia a dia.
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3.4.1.2 Recomendacion

De acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion se formulan

Las siguientes recomendaciones a la empresa Industrial Latinan, la cual fue tomada como
sujeto de estudio sobre la influencia que ocasiona el marketing digital sobre la captacion de
nuevos posibles clientes.

=  Se recomienda la creacion de una pagina web la cual es importante para mantener una
tarjeta de presentacion digital de la empresa.

=  Se recomienda la implementacion de un marketing digital con la finalidad de poder
comunicar a través de los diferentes medios digitales toda clase de informacion concerniente a
temas comerciales

=  Se recomienda la creacién de mayor contenido, de esta manera poder captar la atencion
de nuevos prospectos a clientes como un mayor nimero de seguidores en las plataformas
digitales

= Esrecomendable la contratacion de personal capacitado para cumplir con este objetivo

de forma eficiente.
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ANEXO1
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

Facultad de administracion
ENCUESTAPARACLIENTE DE INDUSTRIALLATINA

1 ¢Cbmo se enterd de Industrial Latina?

Facebook

Instagram

Amigo/conocido/familiar

Referencia/recomendacion

Publicidad de la empresa.

2 ¢Cobmo calificarias tu experiencia general con nuestro producto?

Muy buena
Buena
Regular
Mala

Muy mala
3 ¢Qué tan satisfecho se encuentra con el servicio al cliente mediante las redes
sociales?
Muy satisfecho
Satisfecho
Regular
Insatisfecho
Muy Insatisfecho
4 ¢ Cudles son las posibilidades de que recomiende nuestro servicio y producto?
Muy probable

Poco probable

Nada Probable

5 ¢Cual de las siguientes opciones usa con mayor frecuencia?
Television/radio
Facebook
Instagram
Correos
Otros
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ANEXO 2
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil W
Facultad de administracion
ENTREVISTA AIDIRECTOR COMERCIAL Y DE MARKETING
MGS. MARIO DAVILA

Pregunta 1.- ;Cual fue la ultima campafia de marketing digital realizada en la empresa?
Respuesta. - Hasta el momento no se ha realizado ninguna campafa de marketing digital,

Somos una empresa un tanto transicional hacia negocios mas digitales.

Pregunta 2.- ;Cuales son las expectativas al implementar marketing digital en la
organizacion?
Respuesta. - Basicamente al realizarlo en algin momento, a lo que apuntamos es vender

mas.

Pregunta 3.- ;Qué tipo de canales de marketing mostraron mayor eficacia para su empresa
en los ultimos cinco afios y por qué?
Respuesta. — En la parte digital se ha incursionado por medio del Facebook ademas de

contar con contactos interesantes.

Pregunta 4.- ;Por qué no se ha creado una pagina web oficial de la empresa?
Respuesta. — Lo estamos planeando para este 2022, hace poco integramos un ingeniero en

sistemas.

Pregunta 5.- ;Consideraria crear una pagina web para la organizacién?

Respuesta. — Si, claro que si.
Pregunta 6.- ;Considera usted necesario la implementacion de una nueva estrategia de

marketing digital en la empresa industrial latina

Respuesta. — Claro que si, estamos trabajando en ello para este 2022.

59



