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Resumen

El Restaurante “El Kike” brinda a los pobladores y visitantes del canton de Daule un
excelente servicio con las comodidades adecuadas como la infraestructura, seguridad,
atencion y sobre todo preocupandose en la elaboracién de los alimentos debidamente
procesados de acuerdo a la seguridad alimentaria de calidad y asi poder ofrecer una
alimentacion saludable a los clientes. El presente documento tiene como principal proposito
disefiar un plan de marketing digital como medio de comunicacion y publicidad para el
incremento de las ventas del restaurante “El Kike”, en el cantoén Daule el cual ha sufrido una
disminucion en sus ventas debido a la poca afluencia de comensales a raiz de inicio de
pandemia. El enfoque de investigacion es mixto; Sumado a lo anterior, se realiza una
investigacion de campo, en este ambito la recopilacion de datos se realizo a través de
entrevistas a los actores relacionados al problema planteado, encuestas y por observacion
directa. Se finaliza el trabajo investigativo con una propuesta de marketing digital para

fortalecer la presencia en redes sociales del restaurante y asi incrementar sus ventas

Palabras clave: Marketing digital, plan de marketing, comunicacion, publicidad, COVID-
19.
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Abstract

The Restaurant "El Kike" offers the residents and visitors of the Daule canton an excellent
service with the appropriate amenities such as infrastructure, security, attention and above
all, worrying about the preparation of properly processed food according to quality food
safety. and thus be able to offer healthy food to customers. The main purpose of this
document is to design a digital marketing plan as a means of communication and advertising
for the increase in sales of the restaurant "El Kike", in the Daule canton, which has suffered
a decrease in sales due to the low influx. of diners as a result of the start of the pandemic.
The research approach is mixed; In addition to the above, a field investigation is carried out,
in this area the data collection was carried out through interviews with the actors related to
the problem posed, surveys and direct observation. The investigative work is completed with
a digital marketing proposal to strengthen the restaurant's presence on social networks and

thus increase its sales.

Keywords: Digital marketing, marketing plan, communication, advertising, COVID-19
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Introduccion

Al momento de elaborarse la presente investigacion (2021), Ecuador y el resto del mundo
atraviesan por una pandemia de COVID-19, en la cual ha sido crucial la importancia de las
Tecnologias de la Informacion (TIC) como elemento de interaccion con el mundo. Existen
varios beneficios que Internet ha aportado al marketing, incluidos costos mas bajos y una
gran eficiencia en la distribucion de medios e informacion al mundo. Internet ha sido uno de
los medios maés utilizados para la difusion y mercadeo de las empresas, lo que representa

nuevas oportunidades para generar relaciones con potenciales clientes.

El mundo digital es un tema bastante amplio que involucra diferentes areas y actividades
especializadas como; redes sociales, campafias en emails, anuncios en paginas de internet,
estrategias de empresas que se dedican a brindar el servicio. Pero, ¢conocemos el marketing
digital? En ciertos ambitos tendemos a confundirnos en conceptos como la publicidad que
es una herramienta importante del marketing, ya que nos permite conocer qué medios
podemos utilizar para darnos a conocer como empresa 0 negocio. Dentro de un mercado
donde la competitividad cada vez es mas alta, es indispensable que un restaurante se
encuentre en una innovacién y vanguardia constante de las tendencias y necesidades del

mercado.

En el proyecto de investigacion se presenta un cambio de marketing tradicional a un nuevo
plan de marketing digital como medio de comunicacion y publicidad que les permite a los
consumidores una conexion en cualquier momento o lugar incursionando en el mercado de
envios a domicilio la cual se ha convertido en una importante herramienta para el

crecimiento por multitud de empresas relacionadas con este ambito.



Capitulo 1
Disefio de la investigacion
1.1. Tema

Plan de marketing digital como medio de comunicacion y publicidad para el restaurante El
Kike

1.2 Planteamiento del Problema

El restaurante “El Kike” se encuentra ubicado en el cantdén Daule, ciudad perteneciente a la
provincia de Guayas, esta poblacion posee alrededor de 173,684 habitantes para 2020,
segun las proyecciones poblaciones del INEC (2020), y limita con otros cantones de la
provincia guayasense, tales como Guayaquil, Samboronddn, Santa Lucia, Lomas de
Sargentillo y Urbina Jado. La ciudad de Daule es considerada como capital arrocera del
Ecuador debido a la gran produccion de esta graminea, aunque ademas en el cantdn se
producen otros productos agricolas, tales como la cafia de azUcar, cacao, banano y una
importante produccion ganadera. En los ultimos afios una importante cantidad de
urbanizaciones se han construido en la parroquia daulefia de La Aurora, lo que ha propiciado

que una gran cantidad de guayaquilefios se han trasladado a vivir a dicha parroquia.

El propietario del establecimiento es el sefior Robert Navarrete, el cual inicio sus actividades
en el afo 2016. EI cantdn posee pocos restaurantes con una infraestructura idonea, lo que le
dio la idea a su propietario de abrir un establecimiento de primer orden, que cumpla con las
reglas de aseo apropiadas y brinde un servicio de comida buena en un lugar agradable. Sin
embargo, la pandemia de Covid-19, por la que atraviesa Ecuador y el mundo, afectd
significativamente las ventas del negocio, por lo cual es necesario implementar una
estrategia de Marketing Digital para mejorar sus ventas. Vale la pena sefialar que, en la
cabecera cantonal de Daule, existen otros dos restaurantes de la competencia que ya han
implementados estrategias de Marketing digital, estos restaurantes son el “Conchal del
Nato”, especializado en mariscos y el restaurante “Hollyfood” con una linea de comidas
especializada en asados y muy semejante al restaurante “El Kike”.

El objetivo principal de este trabajo de investigacion es elaborar un plan de marketing digital
para el posicionamiento del restaurante “El Kike” e incrementar el volumen de ventas para
de esta manera poder recuperar los clientes que el negocio perdié durante la pandemia y
captar una nueva clientela, el presente trabajo permitiria aplicar el uso adecuado de las

herramientas digitales y adaptarse a las nuevas circunstancias de la economia y profundizar



los conocimientos tedricos sobre los diversos canales de comunicacion digital en las micro

y pequefias empresas que brindan servicios de alimentacion.

Debido a la situacion actual del Covid19, los paises han sido afectados en su economia ya
que se pausaron las actividades comerciales, trabajos, estudios, servicios, etcétera, y la
poblacion tuvo que guardar una cuarentena global. No obstante, en Ecuador hubo sectores
que fueron més afectados que otros, pues por la actividad comercial que realizan, el

teletrabajo no era una opcion (Paguay, 2020).

Como se menciona, los restaurantes son uno de los grupos mas afectados por la pandemia,
y restaurante El Kike no ha sido la excepcion, antes del Covid19 su aforo era de 40 personas
y ahora solo pueden ingresar de 10 a 15 personas, reduciendo sus ventas aproximadamente
un 50%. Restaurante El Kike tiene implementadas algunas estrategias para atraer y fidelizar
a sus clientes, sin embargo, por todo lo dicho, estas estrategias tienen que mejorar o ser
cambiadas ya que no son del todo adecuadas ante la pandemia, de tal manera que pueda
continuar captando clientes y sobre todo evitar la pérdida de los que ya ha obtenidos

anteriormente y con eso mejorar su situacion.

Tabla 1 Promedio de Clientes diarios

Afo Promedio
2017 40
2018 35
2019 55
2020 16
2021 35

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

En la tabla 1, se observa que en el afio 2017 con un promedio diario de 40 clientes no se
implementaron las estrategias adecuadas para que el restaurante ElI Kike cumpla con sus
proyecciones de ventas, por lo que esto hizo que disminuya la cantidad de afluencia de
personas, al afio siguiente, por tanto y debido a la variacion negativa de un periodo a otro
ya en el afio 2019 se implementaron estrategias publicitarias que adopto el empresario, tales
como: pautas radiales, promociones y fines de semana donde se contrataban animadores, ,lo
que tuvo una muy buena acogida, puesto que las personas se vieron entusiasmadas,
generando resultados positivos, como mayor numero de seguidores en redes sociales y
captacion de nuevos clientes, posterior a ello en el afio 2020 las ventas se vieron afectadas

considerablemente a causa de la fuerte crisis econdmica por la que atraviesa el pais originada
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por el Covid-19, situacion ocasiono el cierre de algunas empresas, por lo que se
implementaran estrategias que permitan fidelizar clientes actuales, esto con la finalidad de
mantener el nivel 6ptimo de ventas, ademéas de proponer estrategias para el incremento de
ventas en un periodo de Largo Plazo.

Las ventas en 2017 y 2018 bordeaban las siguientes cifras anuales

Tabla 2. Ventas afios 2017 — 2018

ANOS VENTAS
2017 38000
2018 40000

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Las ventas mensuales de los afios 2019. 2020 y 2021 se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 3. Ventas afios 2019 — 2021

INGRESOS VENTAS RESTAURANT

Meses 2019 2020 2021
enero 3200 3264 3329,28
febrero 3200 3264 3329,28
marzo 3100 3225,24
abril 2800 2913,12
mayo 3200 3329,28
junio 3300 1851,3 3433,32
julio 3700 2075,7 3849,48
agosto 4100 2300,1 4265,64
septiembre 5400 3029,4

octubre 5800 3253,8

noviembre 5500 3085,5

diciembre 5700 3197,7

TOTAL 51019 273415 29695,64

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

En los meses de marzo, abril y mayo del 2020, el restaurante estuvo cerrado debido al
confinamiento ordenado por las autoridades del Gobierno para contrarrestar la pandemia de
COVID-20109.

1.3. Formulacién del Problema

¢Como las estrategias de marketing digital ayudarian a incrementar las ventas en el

restaurante KIKE?



1.4. Sistematizacion del problema.

e ;Cuales son los fundamentos teoricos, conceptuales, contextuales y legales
que sustenten la presente propuesta?
e ;Cual es la situacion actual respecto a la aplicacién de estrategias de
marketing digital por parte del restaurante “El Kike”?
e ;COmo debe estar disefiado un plan de marketing digital para incrementar las
ventas en el restaurant “El Kike”?
e ;Cual seré el costo beneficio de la presente propuesta?
1.5. Objetivos del Trabajo de Titulacion
1.5.1 Objetivo General
Disefiar un plan de marketing digital como medio de comunicacion y publicidad para el
incremento de las ventas del restaurante “El Kike”.

1.5.2 Objetivos Especificos.

e Definir las bases tedricas que sustenten la presente propuesta.
e Analizar la situacion actual respecto a la aplicacion de estrategias de
marketing digital por parte del restaurante “El Kike”
e Proponer un plan de marketing digital para incrementar las ventas en el
restaurant “El Kike”
e Determinar el costo beneficio de la propuesta.
1.6 Justificacion de la Investigacion
El presente trabajo de titulacion se justifica para demostrar que el marketing digital es una
de las herramientas mas importantes para que las empresas lleguen a sus clientes y
resultados. En un escenario de incertidumbre econémica, provocada por la pandemia Covid
19, las empresas necesitaban responder rapidamente al momento, la adaptacion del modelo
de negocio y los cambios en las estrategias de marketing, fueron algunas de las soluciones
gue se tomaron para intentar sortear este periodo.
1.6.1 Justificacion economica
El marketing digital ha sido relevante para las empresas, dada la cantidad de personas que
buscan informacion en internet: un espacio que se caracteriza por ponerla a disposicion en
mayor cantidad y transparencia, utilizando este medio de comunicacion para estudios,

investigaciones, compras y comunicacion con amigos a través de las redes sociales.



Segun Kaotler (2017), uno de los grandes beneficios del marketing online es que a través de

internet existe una mayor oferta de productos y servicios, permitiendo al consumidor

adquirirlos cuando y donde quiera y, a menudo, a un costo reducido. La conveniencia, la

comodidad y la facilidad de acceso son cada vez mas buscadas por el publico objetivo.

Existe una gran batalla para conquistar o mantener la lealtad, la confianza y la colaboracion
de la clientela, ya que ésta se vuelve mas exigente con el tiempo y la competencia crece.
Entonces, uno debe tener una preocupacion total con la calidad de los servicios prestados y

el costo debe ser lo més bajo posible para que la empresa pueda vencer a la competencia.

Tener un producto de calidad y ofrecerlo a buen precio ya no es suficiente para que una

empresa se establezca en el mercado.
1.6.2 Justificacion Practica

Es practico ya que es una realidad que, desde la pandemia, internet junto con el marketing
digital han beneficiado grandemente a las empresas, desde el uso de aplicaciones, paginas
web, redes sociales para poder vender sus bienes y servicios, por consiguiente, estar en
contacto con sus clientes para poderles brindar mayor informacion de una manera rapida sin
la necesidad que el consumidor tenga que desplazarse hasta el establecimiento. Por tal razén,
el propietario del restaurante “El Kike” desea implementar estrategias de marketing digital
para llamar mas la atencion de sus clientes e incrementar sus ventas. El tema de investigacion
propuesto es practico porque Daule es un Canton donde actualmente existe crecimiento
poblacional y la actividad comercial digital es una oportunidad de incrementar, ya que no
hay restaurantes que oferten un menu y especialidades a cada jornada del dia.

El restaurante brindara un espacio digital donde las personas puedan ver el menu del dia,
dando la comodidad, ahorrando tiempo por sus entregas a domicilio, generando nuevas
fuentes de trabajo, laborando con los estandares mas alto de calidad y asi contribuyendo a
la bioseguridad que actualmente estamos viviendo.

1.6.3 Justificacion Social

Internet es un medio donde las personas pueden expresar publicamente su satisfaccion o
indignacion por un determinado producto o servicio, lo que ofrece al consumidor la
posibilidad de interferir en la imagen de la empresa. Al no existir fronteras fisicas en internet
y la facilidad que brinda a una empresa para promocionar sus productos y fortalecer la
relacién con su publico, la empresa tiene la posibilidad de mejorar su imagen y obtener
notoriedad y reconocimiento de su marca en la sociedad. Segun Kotler (2017) los beneficios

que brindan a las empresas los servicios en linea son muchos, algunos de los cuales son la
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rapida adaptacion a las condiciones del mercado, la reduccion de costos, el desarrollo de

relaciones con los clientes y el tamafio de la audiencia.

Analizando esta informacion, el presente trabajo se justifica por el periodo actual, donde las
empresas deben acostumbrarse a las transformaciones del perfil del consumidor con el fin
de encontrar formas de atraer clientes potenciales a través de internet, agregando valor a su
marca. Este estudio se ofrecerd como un aporte a la comunidad académica para mejorar el
conocimiento sobre el tema, incentivando estudios sobre nuevas necesidades y tendencias
del mercado. Ademas de contribuir a mayores conocimientos para la formacién profesional
del autor.

1.7. Delimitacion del problema

Tema: Plan de marketing digital como medio de comunicacion y publicidad para el
restaurante “El Kike”

Para el desarrollo del presente estudio se realizara las siguientes delimitaciones:
Pais: Ecuador.

Provincia: Guayas

Canton: Daule

Parroquia: Daule

1.7.1 Delimitacion Geografica

Padre Aguirre y Colon mz18 sl32

1.7.2 Delimitacién Espacial

El presente trabajo de titulacion se desarrollard en la parroquia urbana Daule del canton
homénimo donde se desea conocer la situacion actual del restaurante “El Kike”, las

preferencias y sugerencias de los clientes.
1.7.3 Delimitacion Temporal

El periodo de tiempo del desarrollo de la investigacidn esta comprendido desde el 5 de junio
del 2021 al 5 de septiembre del 2021.

1.7.4 Delimitacion del Universo
La investigacién va dirigida a los pobladores del canton Daule
1.7.5 Delimitacion del Contenido Especifico

. Marketing Digital

. Servicio al cliente.

. Insatisfaccion del cliente.



. Ventas.
1.7.6 Delimitacién del Contenido Amplio
Marketing.
1.8. Idea a defender
Un plan de marketing digital como medio de comunicacion y publicidad aportara a mejorara
las ventas en el restaurante El Kike.
1.9. Linea de Investigacion Institucional/Facultad.
e Dominio: Emprendimientos sustentables y sostenibles con atenciéon a
sectores tradicionalmente excluidos de la econémica, social y solidaria.

e Linea Institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos

sustentables.
e Lineade la facultad: Desarrollo empresarial y del talento humano.

e Sub-linea: Comercio electronico, marketing digital y tecnologias asociadas.



Capitulo 11
Marco tedrico
2.1 Antecedentes
2.1.1 Antecedentes sobre el Cantdn Daule.

El territorio de lo que actualmente es la ciudad de Daule, estuvo habitado en tiempos
precolombinos por las tribus Daulis y Chonanas, las cuales se habian establecido en la region
desde tiempos remotos, durante la época colonial fue sede de un importante cacicazgo del
mismo nombre, el cual se mantuvo hasta principios del siglo XIX, regentado por miembros
de la familia Caiche (Alvarez, 2014).

El territorio de Daule declaro6 su independencia un 11 de octubre de 1820, dos dias después
de declararse la Independencia de Guayaquil. En 1824, José Joaquin de Olmedo que en ese
entonces se desempefiaba como presidente del Honorable Colegio Electoral de Guayaquil,
decretd la cantonizacion de Daule un 26 de noviembre, teniendo en aquel entonces un
territorio mucho mayor al actual pues abarcaba lo que hoy constituyen varios de los cantones
vecinos (GADM de Daule, 2015).

A partir de la segunda mitad del siglo pasado, los habitantes del canton empezaron a cortar
los extensos bosques que cubrian el territorio, extendiendo la frontera agricola y
comenzando el cultivo de arroz, ya que la zona de la cuenca del Guayas es iddnea para el
cultivo de dicha planta. Durante la Segunda Guerra Mundial, cuando se interrumpié la
produccion arrocera de paises como China o Japon, el cultivo de esta graminea tuvo gran
importancia para el Ecuador ya que inclusive se la llego a exportar a mercados como Estados
Unidos o Europa, sin embargo en la actualidad este cereal se produce en su gran mayoria
para el cultivo interno (GADM de Daule, 2015).

El cantdon Daule cuenta con varios atractivos turisticos, como por ejemplo las hermosas
riberas del rio Daule, las cuales se pueden navegar en bote o canoa, constituyendo un
interesante paseo turistico fluvial. A lo largo del cantdn, existen algunos balnearios de agua
dulce como La Playita, situado frente a la ciudad y otra playa de agua dulce conocida como
El Limonal. En lo referente al tamafio de su poblacion, en la ciudad de Daule vive el 1,5 por
ciento de las personas que habitan la provincia del Guayas. Alrededor del 82% de los
habitantes tienen su residencia en el area rural. La poblacion del canton se caracteriza por
su juventud ya que el 43% se encuentra constituida por menores de 20 afios de edad (GADM
de Daule, 2015) . De acuerdo a las proyecciones poblacionales del INEC (2020) el cantén
cuenta con 173,684 habitantes.



2.1.2 Antecedentes de investigacion

Proyecto de Investigacion N° 1: Los autores Carolina Cristina Campafia Quimi y Juan José
Macias Bonilla, autores de la investigacion titulada “Andlisis de la aplicacion de estrategias
de marketing digital para el incremento de la participacion de mercado en las empresas que
brindan servicios de seguridad y vigilancia” en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de
la ciudad de Guayaquil (2021) Facultad de Administracion Carrera de Ingenieria Comercial.
Trabajo de Titulacion presentado como requisito para optar por el Titulo de ingeniero en
Administracion de Empresas, cuyo principal proposito es “ Evaluar el impacto de la
aplicacion de estrategias de marketing digital en el incremento de la participacion de
mercado en las empresas que brindan servicios de seguridad y vigilancia en el norte de
Guayaquil” (Campafia & Macias, 2021, pag. 8)

El trabajo investigo se desarrolla en la ciudad de Guayaquil y analiza un mercado
competitivo como es el de las agencias de seguridad. Cuando una empresa invierte en
marketing digital, estd promocionando su marca, ya gque estara exponiendo su imagen al
mundo a través de internet. El beneficio de dicha exposicion dependera de la calidad del
servicio o producto ofrecido, los precios cobrados, la interaccion entre la empresa y el

consumidor y muchos otros factores.

Los autores de la investigacion concluyen que “el marketing digital puede generar
incrementos de participacion de mercado entre el 2% al 5%, asi mismo se determiné que la
cartera de clientes adquirida por marketing digital corresponde entre el 22% al 37% en las
empresas estudiadas” (Campafia & Macias, 2021, pag. 110).

Proyecto de Investigacion N° 2: Danyi Maribel Estupifian Castillo y Génesis Gabriela
Sellan Santistevan, autoras de del proyecto de investigacion titulado “Plan de marketing
para posicionar la reserva natural Las Siete Cascadas ubicadas en cantén San Lorenzo —
Esmeraldas” en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de la ciudad de Guayaquil (2019)
Facultad de Administracion Carrera de Ingenieria Comercial. Trabajo de Titulacion
presentado como requisito para optar por el Titulo de ingeniero en Administracion de
Empresas, cuyo principal proposito es “Disefiar un Plan de Marketing para posicionar la
reserva natural “Las Siete Cascadas” ubicadas en el Recinto El Guadual Parroquia Alto

Tambo, Canton San Lorenzo — Esmeraldas” (Estupifian & Sellan, 2019, pag. 13).

Las autoras de la tesis concluyen que “la mayoria de los visitantes que acudian a la reserva
lo hacian por recomendacion de alguien cercano a ellos, conocido cominmente como el

marketing de boca a boca, y no porque se hubiesen informado por algin medio de
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comunicacion” (Estupifian & Sellan, 2019, pag. 145) , por lo tanto, es de gran importancia
implementar un plan dirigido a promover y proporcionar informacion sobre la Reserva

Natural “Las Siete Cascadas”.

Existen varios beneficios que Internet ha aportado al marketing, incluidos costos méas bajos
y una gran eficiencia en la distribucion de medios e informacion al mundo. Internet ha sido
uno de los medios méas utilizados para la difusion y mercadeo de las empresas, 1o que
representa nuevas oportunidades para generar relaciones con potenciales clientes. A través
de las redes sociales, presentes en internet, las personas son mas facilmente impactadas por
las empresas, que crean o refuerzan su imagen de marca sin necesidad de un entorno fisico
para hacerlo.Los atractivos que ofrece internet han ido ampliando nuevos horizontes y
permitiendo paulatinamente que grandes y pequefias empresas compitan de igual a igual,

aprovechando la democratizacidn que ofrece este medio de comunicacion.

Proyecto de Investigacion N° 3: Mayra Alejandra Cabrera, autora del proyecto de
investigacion titulado “Impacto del uso de las redes sociales como estrategia de marketing
en las ventas” en la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil (2018), Unidad Académica
de Postgrado. Trabajo de Titulacion presentado como requisito para optar por el Titulo de
Magister en Administracion de Empresas, realizé un estudio en las ventas de sociedad
predial y mercantil MILATEX S.A, cuyo principal objetivo es “determinar el impacto del
uso de las Redes Sociales como estrategia de marketing en las ventas de Sociedad Predial y
Mercantil MILATEX .S.A” (Cabrera, 2018, pag. 10).

La autora de la tesis concluye que “la importancia de las herramientas digitales hoy en dia,
para el marketing en pequefias, medianas y grandes empresas comerciales, es un tema de
interés global y cada vez son mas las empresas que se unen a esta era digital” (Cabrera,
2018, pag. 119).

El proceso de intercambio en la era de la informacion ahora lo inicia y controla el cliente.
Las empresas y sus representantes se mantienen a distancia hasta que el cliente los invita a
participar en el intercambio de informacion. A través de las redes sociales los consumidores
tienen mas acceso a la informacién y esto facilita la creacion de opiniones sobre un
determinado producto y permite realizar comparaciones con productos similares, ademas de

la mayor comodidad que proporciona.

El servicio online que permite a las empresas visualizar el tamafio de la audiencia es uno de
los principales beneficios de internet. EI marketing digital permite la presentacion de nuevos

productos o servicios y campafias promocionales de forma inmediata, ya que internet
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permite la medicion de busquedas, visitas y visualizaciones. Este autor también sostiene que
el marketing online tiene al menos cuatro grandes ventajas. EIl primero es la accesibilidad a
las empresas, ya que pueden hacer frente a sus costes. La segunda es que no existe un limite
real para el espacio publicitario, a diferencia de otros medios como la radio, la television y
los medios impresos.

La tercera ventaja es que el acceso y la recuperacion de informacion es rapida en
comparacion con el correo o el fax. La cuarta ventaja es la rapidez y privacidad de las
compras. Las redes sociales tienen un enorme poder de influencia y pueden ayudar a hacer
o0 deshacer una marca, un producto o una campaiia publicitaria. EI marketing digital permite
un compromiso interactivo entre la empresa y el consumidor y, como consecuencia, existen
efectos de red, donde el cliente tiene una mayor capacidad de contribuir a mejorar o

empeorar la imagen de una empresa.
2.2 Fundamentacion Tedrica

Una empresa debe desarrollar estrategias para ganar notoriedad en el mercado y crear o
consolidar la imagen de marca, ofreciendo calidad en sus productos o servicios junto con los
factores que influyen en el comportamiento del consumidor. A todo el mundo le gusta ser
tratado como alguien importante. La capacidad de hacer que cada cliente se sienta especial

e importante es el quid de establecer la empatia (Cant, Strydom, Jooste, & du Plessis, 2006).

Segun Kotler y Armstrong (2013), los factores culturales, sociales, psicologicos y personales
influyen en el comportamiento del consumidor en relacién con la compra. Estos factores
establecen una relacion entre el producto y el consumidor, por lo que es necesario que las
empresas los reconozcan para utilizar estratégicamente las herramientas de gestion de marca.
Para reconocerlos, la organizacion debe escuchar y conocer las necesidades de su publico
objetivo.

La gestion de marca también se conoce como branding, que Bettinsoli, (2016) define como
una filosofia de gestion de marca, es decir, una forma de actuar y de pensar sobre una
determinada marca. La marca es definida por dicho autor como la sintesis de los elementos
fisicos, racionales, emocionales y estéticos presentes en ella y desarrollados a lo largo del
tiempo. La marca pretende identificar y diferenciar un producto o servicio de sus
competidores. Sin embargo, la marca actta en varios y complejos roles. En este escenario,
surge la necesidad de utilizar un proceso de gestién de marca que tiene como objetivo ayudar

a los consumidores a reconocer y ser leales a la marca.
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OBJETIVO: CONVERTIR
VISITAS EN CLIENTES
Optimizacion de la conversion (CRO),
Usabilidad
Marketing de contenidos

OBJETIVO: ATRAER VISITAS
Posicionamiento Web (SEQ)

Pagopor click (PPC) OBJETIVO: FIDELIZAR

Banners/Display CLIENTES
E-mail marketing Permission marketing
Publicidad offline Marketing automation

Blogs/redes sociales
Youtube
Referrers o influencers

Estrategias de conversion offline

OBJETIVO: CONVERTIR
CLIENTES EN PRESCRIPTORES

Marketing viral
Recomendacion

Redes sociales: Facebook, twitter,
Linkedin, Pinterest, Instagram...

Figura 1. Estrategias de Marketing Digital. Tomada de Bettinsoli, (2016)

Segun Kotler (2013) el marketing tiene como tareas principales la creacion, promocion y
suministro de bienes y servicios a los clientes, ya sean personas fisicas o juridicas. El
marketing y sus profesionales estan involucrados en las actividades de bienes, servicios,
eventos y personas, propiedades, organizaciones, ideas y lugares

2.2.1 Marketing Digital en las empresas

El marketing digital se refiere a la publicidad entregada a través de canales digitales como
motores de busqueda, sitios web, redes sociales, correo electronico y aplicaciones moviles.
Utilizando estos canales de medios en linea, el marketing digital es el método por el cual las
empresas respaldan productos, servicios y marcas. Los consumidores dependen en gran

medida de los medios digitales para buscar productos.

Si bien el marketing digital moderno es un enorme sistema de canales en el que los
especialistas en marketing simplemente deben incorporar sus marcas, la publicidad en linea
es mucho méas compleja que los canales por si solos. Para lograr el verdadero potencial del
marketing digital, los especialistas en marketing deben profundizar en el vasto e intrincado
mundo de canales cruzados de hoy para descubrir estrategias que tengan un impacto a través
del marketing de participacién. ElI marketing de participacién es el método para formar
interacciones significativas con clientes potenciales y recurrentes en funcion de los datos
que recopila a lo largo del tiempo. Al involucrar a los clientes en un panorama digital, crea
conciencia de marca, se establece como un lider de pensamiento de la industria y coloca su

negocio a la vanguardia cuando el cliente esta listo para comprar.
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. . venta en nuevos
clientes. clientes.
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[ [
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Demaostrar el producto | Aumentar el branding | Aumentar la frecuencia |
a nuevos clientes. de nuestra marca. de compra
| |
| 1 - | 1
| | | |
[ . [ [ Fidelizar clientes [ | e [
Incentivar la venta . Conwvertir clientes en
[prolongar su ciclo de .
cruzada. vida) prescriptores

[ Proponer un canal [
alternativo de venta,
entre otros.

Figura 2. Objetivos del Marketing Digital en las empresas. Tomado de Macié (2019)

Al implementar una estrategia de marketing digital, los especialistas en marketing pueden
recopilar informacion valiosa sobre los comportamientos de la audiencia objetivo al tiempo
que abren la puerta a nuevos métodos de participacion del cliente. Ademas, las empresas

pueden esperar ver un aumento en la retencion.

En cuanto al futuro del marketing digital, se espera ver un aumento continuo en la variedad
de dispositivos portatiles disponibles para los consumidores. Forbes también pronostica que
las redes sociales se volveran cada vez mas conversacionales en el espacio B2B, el contenido
de video se refinara para fines de optimizacion de motores de basqueda (SEO) y el marketing
por correo electronico se volvera aun mas personalizado. Lo digital esta en el centro de todo
lo relacionado con el marketing actual: ha pasado de ser 'una de las cosas que hace el

marketing' a lo que hace el marketing'.
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2.2.2 Marketing Tradicional Vs Marketing Digital

Marketing Tradicional

* Empuja los servicios a los consumidores.

* Los clientes se buscan canales masivos v poco personalizados.
* Impacto dificil de medir o controlar.

* La comunicacion es deuna sola via.

* La marca es intangible v lejana.

+ Busca mostrar v vender un producto.

Marketing Digital

* Los compradores se adquieren a traveés de motores de biisqueda, opiniones
v redes.

* Busca ganar la atencion de la audiencia en lugar de comgprarla.

* La comunicacion es bidireccional.

* Se crean comunidades v se dota a la marca de una personalidad definida.

* Resultados medibles v sujetos a monitoria constante.

» Busca entretener v educar como valor agregado.

Figura 3. Marketing Digital VS Marketing Tradicional. Adaptado de Rozo (2016)

El marketing digital utiliza canales digitales como sitios web y redes sociales como
herramientas para la comunicacién de marketing. EI marketing tradicional, por otro lado,
involucra canales tradicionales, como vallas publicitarias y medios impresos. Hasta el
desarrollo de Internet en la década de 1990, el marketing tradicional era practicamente el

unico tipo de marketing.

La principal diferencia entre el marketing digital y el tradicional es el medio a través del
cual una audiencia encuentra un mensaje de marketing. Mientras que el marketing
tradicional utiliza medios tradicionales como revistas y periddicos, el marketing digital

utiliza medios digitales, como redes sociales o sitios web.

2.2.3 Caracteristicas de los Medios Sociales
Hay cinco caracteristicas basicas que diferencian una red social de un sitio web normal. Esas

caracteristicas son las siguientes:

Basado en el usuario: antes de que las redes sociales como Facebook o MySpace se
convirtieran en la norma, los sitios web se basaban en contenido que actualizaba un usuario
y leian los visitantes de Internet. El flujo de informacion era en una sola direccion, y la
direccion de futuras actualizaciones la determinaba el webmaster o escritor. Las redes
sociales en linea, por otro lado, son construidas y dirigidas por los propios usuarios. Sin los

usuarios, la red seria un espacio vacio lleno de foros, aplicaciones y salas de chat vacios.
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Los usuarios pueblan la red con conversaciones y contenido. La direccidn de ese contenido
la determina cualquiera que participe en la discusion. Esto es lo que hace que las redes

sociales sean mucho mas emocionantes y dindmicas para los usuarios de Internet.

Interactiva: Otra caracteristica de las redes sociales modernas es el hecho de que son muy
interactivas. Esto significa que una red social ya no es solo una coleccion de salas de chat y
foros. Los sitios web como Facebook estan repletos de aplicaciones de juegos en red, donde
pueden jugar al péquer juntos o desafiar a un amigo a un torneo de ajedrez. Estas redes
sociales se estan convirtiendo rapidamente en un pasatiempo que mas personas eligen en
lugar de la television, porque es mas que solo entretenimiento, es una forma de conectarse
y divertirse con amigos.

Impulsado por la comunidad: las redes sociales se construyen y prosperan a partir de
conceptos comunitarios. Esto significa que al igual que las comunidades o grupos sociales
de todo el mundo se basan en el hecho de que los miembros tienen creencias o pasatiempos
comunes, las redes sociales se basan en el mismo principio. En la mayoria de las redes
sociales en linea modernas de hoy en dia, se encontrard subcomunidades de personas que
comparten puntos en comdn, como ex alumnos de una escuela secundaria en particular o un
grupo de bienestar animal. No solo puede descubrirse nuevos amigos dentro de estas
comunidades basadas en intereses, sino que también puede volver a conectarse con viejos

amigos con los que se perdi6 el contacto hace muchos afos.

Relaciones: a diferencia de los sitios web del pasado, las redes sociales se nutren de las
relaciones. Cuantas mas relaciones se tenga dentro de la red, més establecido estara hacia el
centro de esa red. Al igual que el concepto en el que se centran la mayoria de los esquemas
piramidales, dentro de las redes sociales en linea, el concepto realmente funciona de una

manera poderosa.

Emocion sobre contenido: Otra caracteristica singular de las redes sociales es el factor
emocional. Mientras que los sitios web del pasado se enfocaban principalmente en
proporcionar informacion a un visitante, la red social en realidad brinda a los usuarios
seguridad emocional y la sensacién de que pase lo que pase, sus amigos estan al alcance de
la mano. Ya sea que sufran un divorcio, una ruptura o cualquier otra crisis familiar, las
personas estan descubriendo que la capacidad de conectarse en linea y comunicarse
directamente con un circulo de amigos brinda un gran apoyo en una situacion que de otro

modo seria inmanejable.
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2.2.4 Estructura de un plan de Marketing

Un plan de marketing es un documento estratégico que especifica los mercados objetivo de
su organizacion, los objetivos de marketing, los programas y actividades para lograrlos, los
plazos y los recursos que se utilizaran, de acuerdo con los presupuestos definidos. El
propdsito de un plan de marketing es definir estrategias para involucrar a las audiencias con
el fin de lograr los objetivos comerciales.

En las empresas mas pequefias, el alcance de un plan suele ser anual y para toda la empresa.
Por lo general, las pymes trabajan con presupuestos mas reducidos y plazos de entrega méas
ajustados. Para una pequefia empresa que busca un rapido crecimiento, el propésito de un
plan de marketing es identificar donde priorizar la inversion de tiempo y el presupuesto
disponible para generar resultados (Chavez, Orozco, & Delgado, 2018).

En organizaciones mas grandes, su enfoque cambiard, dependiendo del tipo de organizacion.

Un plan de marketing separado podria ser:

e Con base geografica

e basado en productos

e Basado en la unidad de negocio

e Centrado en la segmentacion
Un plan de marketing en una organizacion grande puede integrar una serie de planes,
especificos para partes individuales del negocio. Es una planificacién practica que tiene
lugar a nivel de divisién, unidad de negocio o empresa individual. EI propdsito de un plan
de marketing es asegurar que las actividades de marketing sean relevantes y oportunas para
lograr los objetivos de una organizacion. Es un plan que define una posicién competitiva
sostenible y define los recursos necesarios para lograrlo.

2.2.5 Contenido de un plan de Marketing Digital
Es necesario, en primer lugar, determinar las actividades y el objetivo de la empresa, una
vez definidos, continuar con los siguientes aspectos:
Definir personas compradoras: Para toda estrategia de marketing, online u offline, es
fundamental saber a quién va dirigida. Las mejores estrategias de marketing digital se
construyen a partir de personajes de compradores especificos y, por lo tanto, el primer paso
es crearlos. Las personas compradoras representan clientes ideales. Es posible crearlos
investigando, indagando y cuestionando al publico objetivo.
Es importante sefialar que esta informacion debe estar basada en datos reales. De hecho, si

una empresa hace suposiciones sobre su audiencia, corre el riesgo de fracasar en su estrategia
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de marketing digital. Para obtener un retrato preciso de la persona, la investigacion debe
incluir una combinacion de clientes, prospectos y personas gque no estan en la base de datos
de contactos que coincidan con el publico objetivo. La informacién que la empresa debe
recopilar para definir su pablico objetivo depende del sector de actividad de la empresa, del
mercado en el que se posicione (B2B 0 B2C) o de los precios de su producto.
Definir los objetivos: Cualquier estrategia de marketing online debe cumplir unos objetivos
especificos para que la empresa pueda medir el retorno de la inversion (ROI). Entre estos
objetivos, cuatro son recurrentes para la mayoria de las empresas. Para definir objetivos
especificos, concretos y accionables, es relevante el uso de la metodologia SMART. El
objetivo debe entonces cumplir con cinco criterios.

e Especifico: hacia un unico objetivo.

e Medible: vinculado a un indicador especifico.

e Alcanzable: siguiendo pasos definidos.

e Realista: capaz de confiar en los medios necesarios puestos en marcha.

e Temporal: con una fecha de vencimiento especifica.
La forma de medir la eficacia de una estrategia de marketing digital es diferente para cada
empresa y depende de los objetivos que se hayan planteado, pero es fundamental asegurarse
de poder hacerlo. Entonces sera mas facil ajustar la estrategia a medida que se desarrolla.
Elegir las herramientas de marketing digital. Sea cual sea el objetivo, es importante elegir
herramientas de marketing que apoyen a la empresa en sus campafas y en su crecimiento, y
que permitan medir los efectos de cada accion por canal. Existen muchas herramientas y
software para ayudar a las empresas a monitorear su estrategia de marketing digital. Estos
son algunos ejemplos de herramientas:

e Software de marketing digital,

e Plataformas centralizadas de gestion de redes sociales

e Aplicaciones para encontrar palabras clave e ideas de contenido

e Herramientas para enviar correos electronicos y boletines.
Evaluar los canales de marketing digital existentes y los recursos disponibles:El sistema
de medios internos, externos y pagos ayuda a categorizar los canales digitales que ya estan

€n uso.
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e Medios internos: Corresponden a los recursos que posee una empresa. Ya sea su sitio
web, perfiles de redes sociales, blog o imagenes, los canales internos son cosas sobre

las que tiene control total.

e Medios externos: Se refieren a la exposicion que gana una empresa a través del boca

a boca. Ya sea contenido publicado en otros sitios web como publicaciones de
invitados, relaciones publicas o experiencia del cliente, los medios externos son un
reconocimiento por el trabajo realizado.

Los medios pagados se refieren a cualquier medio o canal donde se gasta dinero para atraer

la atencion de los compradores. Incluyen herramientas como Google Ads, publicaciones

pagas en redes sociales, anuncios patrocinados en otros sitios web y cualquier otro medio

gue haya pagado una empresa para mejorar su visibilidad.

Evaluar y planificar contenidos internos

Todo lo que una empresa pablica es su contenido, ya sea su pagina Acerca de, descripciones

de productos, publicaciones de blog, libros electronicos, infografias o publicaciones de

productos en redes sociales. El contenido ayuda a convertir a los visitantes del sitio web en

clientes potenciales y luego en clientes y mejora la imagen de la marca en linea. Sea cual

sea el objetivo, es fundamental utilizar este contenido para desarrollar una estrategia de

marketing digital.

6 - Evaluar y planificar contenidos externos: Los medios externos adquiridos también
deben evaluarse frente a los objetivos actuales. Esto permite tener una idea mas clara de los
puntos a mejorar. Si, por ejemplo, el objetivo es observar de donde provienen el tréfico y
los clientes potenciales, la empresa deberé clasificar cada fuente de medios externos desde

la més efectiva hasta la menos efectiva.

Evaluar y planificar los medios pagados: Este proceso es mas 0 menos similar al anterior:
consiste en evaluar los resultados en cada plataforma, como Google Ads, Facebook o
Twitter, para determinar qué recursos permitiran alcanzar los objetivos marcados. Si una
empresa ha invertido mucho en Google Ads sin obtener los resultados que esperaba, tal vez
sea el momento de modificar su enfoque o centrarse en otra plataforma que parece estar
dando mejores resultados. Al final de este proceso, es importante que las empresas tengan

una idea clara de qué plataformas quieren seguir usando y cuales podrian abandonar.

19



2.2.6 Redes Sociales

Los sitios de redes sociales como Facebook y LinkedIn son los destinos web méas populares
en la actualidad. Y por qué no. Proporcionan una plataforma para que las personas se
conecten con amigos, familiares y conocidos en todo el mundo. Las instalaciones que
brindan les han permitido superar al correo electronico como la aplicacion més potente de
la red. Entre las caracteristicas clave de los sitios de redes sociales se encuentran las
siguientes:

Espacio web gratuito: A cada miembro se le proporciona espacio web gratuito para
publicar contenido.

Direccién web gratuita: Cada miembro obtiene una direccion web Unica que se convierte
en la identidad de esa persona o empresa. Luego, los miembros pueden usar su direccion

web o URL para promocionarse a si mismos 0 a su negocio.

Crear perfil: Los miembros reciben espacio web para crear sus perfiles. Los perfiles tienen
un doble prop6sito: uno, permiten que amigos o contactos identifiquen a los miembros de
sus perfiles; y dos, los sitios de redes sociales utilizan los datos ingresados por los miembros

para conectarse con otros miembros que tienen antecedentes similares.

Cargar contenido: Los sitios de redes sociales permiten a los miembros cargar mensajes
de texto, fotografias, archivos de audio y video sin costo alguno. Todas las publicaciones
estan organizadas en orden descendente con la Gltima publicacion en primer lugar. Ademas,
todo el contenido se publica en tiempo real y se vuelve visible al instante.

Generar conversaciones: El contenido publicado por los miembros puede ser consultado y
comentado por todos los miembros que forman parte de la comunidad. El contenido también
se puede etiquetar desde sitios de terceros sobre temas de interés para el grupo.

Cliente de chat: La mayoria de los sitios de redes sociales tienen clientes y miembros de
chat que pueden chatear entre si en tiempo real.

Correo electronico: Los miembros pueden enviarse correos electronicos entre si. Los sitios
de redes sociales también envian alertas por correo electrénico cada vez que se etiqueta a un
miembro en una publicacion de un tercero. Esto permite a los miembros saber cuando un
compariero se ha conectado con ellos.

Crear paginas: Los miembros pueden crear paginas donde pueden publicar articulos o
fotografias relacionadas con un tema. Las paginas también se pueden utilizar para promover

Negocios.
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Tipo de Redes Sociales

Las redes sociales también son una base importante para los especialistas en marketing que
buscan captar clientes. Facebook sigue siendo la red social mas grande y popular, con 2910
millones de personas que usan la plataforma mensualmente, al 2021 Instagram, Facebook

Messenger, Twitter y Pinterest son los siguientes méas populares, (Bravo, 2022)

+ De ocio.

Segiin finalidad * De uso profesional.

* De contenados.

Segin modo de * Basada en perfiles: personales/profesionales.

funcionamiento . .
* Microblogging.

* Publicas.

Segiin gsrado de apertura .
gung P * Privadas.

» De integracion vertical.
Segiin nivel de integracién * De integracion horizontal.

Figura 4. Categorizacion de las redes sociales directas de acuerdo a su enfoque. Adaptado de (ONTSI, 2011,
péag. 13)

Los especialistas en marketing utilizan las redes sociales para mejorar las tasas de
conversion. Crear seguidores proporciona acceso e interaccion con clientes nuevos,
recientes y antiguos. Compartir publicaciones de blog, imagenes, videos o comentarios en
las redes sociales permite que los seguidores reaccionen, visiten el sitio web de la empresa
y se conviertan en clientes (Amores, 2016).

No existe un enfoque Unico para las estrategias de marketing. Esto se debe a que cada
negocio es Unico Yy tiene un objetivo demografico, histérico y competitivo diferente. Debido
a que las empresas de redes sociales quieren que las empresas paguen por su publicidad, las
empresas a menudo restringen la cantidad de alcance que las empresas pueden recibir a
través de publicaciones no pagadas. Por ejemplo, si una empresa tiene 500 seguidores, es
posible que no todos los seguidores reciban la misma publicacion (Bajafia San Lucas &
Cevallos Parrales, 2019). La naturaleza en constante evolucion de las redes sociales hace
que sea un desafio mantenerse al dia con los cambios y también influye en la tasa de éxito

de marketing de una empresa.
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Ventajas y desventajas de las redes sociales

Las redes sociales tienen la capacidad de afectar tanto a individuos como a corporaciones,
tanto positiva como negativamente. Por eso es importante sopesar las ventajas y desventajas

de usar estos sitios de redes sociales.

Ventajas: permiten a las personas mantenerse en contacto con familiares y amigos con los
que de otro modo no podrian conectarse debido a la distancia o porque simplemente
perdieron el contacto. Las personas también pueden conectarse con otras personas que

comparten los mismos intereses y desarrollar nuevas relaciones.

También permite a las empresas conectarse con clientes nuevos y existentes. También
pueden usar las redes sociales para crear, promover y aumentar el conocimiento de la marca.
También se basan en las opiniones y comentarios de su clientela. Cuantos més clientes
publican sobre una empresa, mas valiosa se vuelve la autoridad de la marca. Esto conduce a
mas ventas y una clasificacion mas alta en los motores de bdsqueda. Las redes sociales
pueden, por lo tanto, ayudar a establecer una marca como legitima, creible y digna de

confianza.

Una empresa puede utilizar las redes sociales para demostrar su nivel de servicio al cliente
y enriquecer sus relaciones con los consumidores. Por ejemplo, si un cliente se queja de un
producto o servicio en Twitter, la empresa puede abordar el problema de inmediato,
disculparse y tomar medidas para corregirlo.

Desventajas: Las redes sociales pueden tener un gran impacto en la difusion de informacién
errénea y pueden extenderse como un reguero de pdlvora. La informacion comienza como
rumores, que se propagan mas rapido que los hechos. Un estudio encontrd que la
informacién errénea tiene un 70% mas de probabilidades de ser compartida que la

informacion factica en Twitter.

La creacion de redes en las redes sociales puede tener un impacto igualmente perjudicial en
las empresas. Las criticas a una marca pueden propagarse muy rapidamente en las redes
sociales. Aungue las redes sociales en si son gratuitas, crear y mantener un perfil de empresa
lleva horas cada semana. Los costos de esas horas se suman rapidamente. Las empresas
necesitan muchos seguidores antes de que una campafia de marketing en redes sociales
comience a generar un retorno de la inversién (ROI) positivo. Por ejemplo, enviar una
publicacion a 15 seguidores no tiene el mismo efecto que enviar la publicacion a 15 000

seguidores.

22



| 1} Seleccionar los productos

idéneos para efectuar la

promocion

2} Disefiar la promocidn a
plasmar en los productos

ezcogidos

3} Determinar las redes

sociales a utilizarse para
desarrollar 1a estrategia de

|imarketing digital

4} Establecer el plan de

accion a ejecutar para
implementar la estrategia de

*Consiste en clasificar aguellos bienes de consumo gue
requieren de ofertas, a fin de activar zu demanda.

+5e basza en estructurar la oferta, de tal forma que resulte
atractiva para el consumidor e influya en su decision de

compra.

+Consiste en seleccionar las redes zocialez mas populares,
con el motivo de fortalecer el alcance de las promociones a
socializar,

*Se baza en elaborar directrices, de tal forma que orienten la
implementacion de 1a estrategia de marketing digital.

\marketing digital

= Consiste en disefiar indicadores que permitan comparar los
rezultados futuros con la situacicn actual

obtenidos con el uso de las
redes sociales . v

‘levaluar los resultados

Figura 5. Estructura para determinar la influencia de las redes sociales en la promocion de bienes de
consumo. Adaptado de (Carrasco, 2017).

2.2.7 Promocién
En marketing, una promocion de ventas implica las caracteristicas, a traves de publicidad o
un precio con descuento, de un producto o servicio en particular. Las promociones de
productos también se pueden clasificar como "ofertas" o "especiales. Los materiales de
marketing de promocion pueden incluir camisetas, postales y Ilaveros. Estos articulos a
menudo se denominan "botin™ en el mundo del marketing.
Comprender las promociones
Una promocién puede ocurrir en una variedad de formas, desde negocios, marketing y
carreras. Las empresas y las pequefias empresas suelen utilizar las promociones de productos
como herramienta de marketing para atraer clientes. La promocion de un producto esta
disefiada para llamar la atencion sobre una nueva marca o un articulo determinado. Por
ejemplo, una promocién de marketing puede introducir un articulo de comida especial en un
restaurante o0 una venta de compre uno y obtenga en un supermercado (Cant, Strydom,
Jooste, & du Plessis, 2006)
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2.2.8 Promocion de Ventas
En marketing, una marca, empresa, producto o servicio utiliza promociones para aumentar
0 mejorar la percepcion del activo promocionado y aumentar las ventas. Las tacticas
promocionales abarcan toda la gama, desde cupones hasta ventas de "dos por" (compre uno,

obtenga el segundo gratis) hasta rebajas directas en dolares o descuentos porcentuales.

Las promociones de ventas se llevan a cabo a través de medios en linea, como plataformas
de redes sociales, comunicaciones digitales, como SMS mdviles, medios impresos, como
periddicos, o en una ubicaciéon fisica, como una tienda minorista. Otras formas de
promocionar un negocio o producto incluyen el boca a boca, las tarjetas de presentacion y
los volantes.

Para crear programas de fidelizacion de clientes.
Para impulsar la venta de un producto nuevo.
Adguisicién de clientes.

Aumentar la participacion del mercado.

Promover un producto que se vente poco.

Regalo de productos por cada compra (Ventas de 2x1, 3x4, etc sobre productos en
especifico).

Muestras gratuitas u asociacion de productos.
Cupones, rebajas, compras a plazas , tarjetas de puntos, sorteos o COncursos.
Llevar a cabo un seguimiento de tus acciones.

Figura 6. Formas de potenciar las ventas. Adaptado de (Lane, 2016)

La promocion es un intento de los especialistas en marketing de informar, persuadir o
recordar a los consumidores y usuarios B2B para influir en su opinion o obtener una
respuesta. La mayoria de las empresas utilizan alguna forma de promocion. Debido a que
los objetivos de la empresa varian ampliamente, también lo hacen las estrategias

promocionales. El objetivo es estimular la accion de las personas u organizaciones de un
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mercado objetivo. En una empresa con fines de lucro, la accion deseada es que el consumidor

compre el articulo promocionado.

2.2.9 Estrategias de marketing digital

Una estrategia de marketing digital es un plan que ayuda a una organizaciéon a lograr
objetivos especificos a través de canales de marketing cuidadosamente seleccionados, como
medios pagados, ganados y propios, un plan de marketing es necesario para una mayor
eficiencia (Lopez, Beltran, Morales, & Cavero, 2018).
Una estrategia de marketing digital se basa en un conjunto de acciones que consiste en
utilizar diferentes canales de marketing online para conseguir objetivos predefinidos. Incluir
el marketing digital en el plan de comunicacion de una empresa es, por tanto, fundamental.
En un mundo digital en constante cambio, el éxito a menudo puede depender de lo que la
empresa haga o deje de hacer cuando se trata de marketing online. Si bien los medios
tradicionales siguen ocupando un buen lugar en las campafias de marketing, implican una
gran falla: la falta de precision en el analisis del alcance y la efectividad de las estrategias
implementadas. Con el marketing digital, por el contrario, los especialistas en marketing
cuentan con potentes herramientas analiticas para medir el impacto (Meléndez, 2018).
Una estrategia de marketing digital puede incluir diferentes camparias de marketing digital.
Estas campafias son entonces los componentes o0 acciones de la estrategia global que ayudan
a acercarse al objetivo planteado. Por ejemplo, para generar mas clientes potenciales en
Twitter, una empresa decide realizar una camparia compartiendo algunos de sus mejores
contenidos requiriendo el envio de un formulario en esta red social. Esta camparfia es una
parte integral de su estrategia general para generar mas clientes potenciales (Meléndez,
2018). Es importante sefialar que incluso si una camparia se lleva a cabo durante varios afios,
esto no la convierte necesariamente en una estrategia. De hecho, es un componente tactico
que, sumado a otras campafias, forma una estrategia.
Pasos para crear una estrategia de marketing digital (Macia, 2019):

e Definir los compradores

e  Definir los objetivos

e  Elegir las herramientas de marketing digital

e Evaluar los canales de marketing digital existentes y los recursos disponibles.

e Evaluar y planificar el contenido interno.

e Evaluar y planificar contenido externo
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e Evaluar y planificar medios pagados
1 - Definir los compradores
Para toda estrategia de marketing digital es fundamental saber a quién va dirigida. Las
mejores estrategias de marketing digital se construyen a partir de definir las caracteristicas
personales de los compradores especificos. Pueden crearse investigando y entrevistando al
publico objetivo. Es importante sefialar que esta informacion debe basarse en datos reales.
De hecho, si una empresa hace suposiciones sobre su audiencia, corre el riesgo de fracasar
en su estrategia de marketing digital.
Para obtener un retrato preciso de la persona, la investigacion debe incluir una combinacion
de clientes, prospectos y personas que no aparecen en la base de contactos y que
corresponden a las audiencias objetivo. A continuacion, se muestran algunas ideas iniciales
que pueden evolucionar segun el negocio.
Ubicacion: las herramientas de analisis web como Google Analytics se pueden utilizar para
identificar facilmente la ubicacién de la persona.
Edad: Dependiendo de la empresa, esta informacion es més o menos relevante.
Ingresos: es recomendable recopilar informacion confidencial, como ingresos personales,
durante las entrevistas, ya que es posible que algunos usuarios no deseen compartirla a través
de formularios en linea.
Profesion: Consultar la base de clientes existente da una idea de la profesion.
2 - Definir los objetivos
Cualquier estrategia de marketing online debe cumplir unos objetivos especificos para que
la empresa pueda medir el retorno de la inversion. Entre estos objetivos, cuatro son
recurrentes para la mayoria de empresas.
Aumento del tréfico en los medios digitales de la empresa
Fidelizacion del cliente

Mejora de la notoriedad de la empresa y de su reputacion, siendo la imagen percibida

fundamental para atraer nuevos clientes y retenerlos.

La forma de medir la efectividad de una estrategia de marketing digital es diferente para
cada empresa y depende de los objetivos que se hayan marcado.

3 — Elegir herramientas de marketing digital

Independientemente del objetivo planteado, es importante elegir herramientas de marketing

que apoyen a la empresa en sus camparias y crecimiento, y que permitan medir por canal los
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efectos de cada accion. Hay muchas herramientas y software disponibles para ayudar a las
empresas a monitorear su estrategia de marketing digital.

4 - Evaluar los canales de marketing digital existentes y los recursos disponibles.

Cuando un emprendedor esta considerando incluir sus canales de marketing existentes en su
estrategia, es bueno pensar en grande al principio para no sentirse abrumado. El sistema de
medios internos, externos y de pago ayuda a clasificar los canales digitales que ya estan en
uso.

Medios internos

Corresponden a los recursos que tiene una empresa. Ya sea su sitio web, perfiles de redes
sociales, blog o imagenes, los canales internos son medios sobre los que ella tiene control
total.

Medios externos

Se refieren a la exposicion que obtiene una empresa a través de la boca a boca. Ya sea
contenido publicado en otros sitios web, como articulos de invitados, relaciones publicas o
experiencia del cliente, los medios externos son un reconocimiento del trabajo realizado. La
empresa puede ganar visibilidad a través de menciones en la prensa, comentarios positivos
0 cuando otros usuarios comparten su contenido en las redes sociales, por ejemplo.

Medios de pago

Los medios de pago se refieren a cualquier medio o canal en el que se gaste dinero para
llamar la atencion de los compradores. Incluyen herramientas como Google Ads,
publicaciones pagas en redes sociales, anuncios patrocinados en otros sitios web y cualquier
otro soporte que una empresa haya pagado para mejorar su visibilidad.

5 - Evaluar y planificar el contenido interno

Todo lo que una empresa publica constituye su contenido, ya sea su pagina, descripciones
de sus productos, articulos de blogs, libros electrénicos, infografias o publicaciones en redes
sociales. El contenido ayuda a convertir a los visitantes del sitio web en clientes potenciales
y luego en clientes y mejora la marca en linea. Sea cual sea el objetivo, es fundamental
utilizar este contenido para desarrollar una estrategia de marketing digital.

6 - Evaluar y planificar contenido externo

Los medios externos adquiridos también deben evaluarse con respecto a los objetivos

actuales. Esto le permite tener una idea mas clara de los puntos a mejorar. Si, por ejemplo,
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el objetivo es ver de donde provienen el tréfico y los clientes potenciales, la empresa debera

clasificar cada fuente de medios externos de la mas efectiva a la menos efectiva.
7 - Evaluar y planificar medios pagos

Este proceso es méas o menos similar al anterior: consiste en evaluar los resultados en cada
plataforma, como Google Ads, Facebook o Twitter, para determinar qué recursos permitiran
alcanzar los objetivos marcados. Si una empresa ha gastado mucho dinero en Google Ads
sin obtener los resultados que esperaba, tal vez ahora sea el momento de ajustar su enfoque
0 centrarse en otra plataforma que parezca estar produciendo mejores resultados. Al final de
este proceso, es importante que las empresas tengan una idea clara de qué plataformas

quieren seguir usando y cudles podrian abandonar.

2.2.10 El buyer persona “online”

Son representaciones ficticias de compradores tipicos de productos o servicios. Son los
clientes objetivo. La creacién de buyers personas es un paso clave en la estrategia de
marketing. Este paso generalmente implica una investigacion de mercado. Todos los
elementos recopilados deben permitir identificar las caracteristicas comunes a cada uno de
los clientes del negocio, identificando ¢cuéales son sus necesidades? ¢Cuéles son sus

intereses? ¢ Cuales son sus comportamientos de compra?

2.2.11 Estrategias SEO

SEO es el proceso de mejorar un sitio web para que ocupe un lugar destacado en los
resultados de los motores de busqueda de palabras clave y frases relacionadas con un
negocio. Cuantas mas palabras clave clasifique, y cuanto mas alto esté, méas personas veran
y se familiarizaran con su sitio web y su negocio. SEO tiene como objetivo dirigir mas
trafico a su sitio web de los miembros de un publico objetivo. Estos son consumidores que
buscan activamente los productos y servicios que ofrece, asi como usuarios que buscan mas
contenido de la parte superior del embudo.

Cuando se trata de estrategias de marketing digital, el SEO es un requisito indispensable.
Intercepta a todos los miembros del publico objetivo, sin importar dénde se encuentren en
su embudo de compra. La razén es que casi todos los usuarios comienzan su busqueda de
un nuevo producto o servicio con un motor de busqueda.

Menos del 10 por ciento de los buscadores avanzan a la segunda pagina de resultados de
busqueda. La mayoria de las veces, cuando un usuario realiza una busqueda en Google, no

hace clic més alla de la primera pagina de resultados. ¢Por qué? Suelen encontrar lo que
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buscan, lo que significa que es fundamental que la empresa gane un lugar en la primera

pagina de los resultados de busqueda.

2.2.12 Estrategias SEM

El posicionamiento SEM se refiere a la promocion de un sitio web en los motores de
bdsqueda mediante el uso de anuncios pagados. La mision principal del posicionamiento
SEM es atraer a nuevos clientes, asi como generar trafico de calidad a un sitio web. Se basa
principalmente en el pago por clic (CPC) mediante la insercion de anuncios patrocinados en

plataformas como Google Ads o Bing Ads.

Las campafas de marketing SEM permiten que tanto grandes como (en concreto) medianas
y pequefias empresas ganen visibilidad en Internet de forma mas inmediata con pequefias
inversiones. La publicidad en linea tiene muchas ventajas para la estrategia de marketing de
su empresa. En las campafias SEM solo pagas cuando el usuario hace click en el anuncio y
va a la pagina. O lo que es lo mismo, pago por clic (CPC)
2.2.13 Estrategia Social Media Marketing (SSM)

El término marketing en redes sociales (SMM) se refiere al uso de los medios sociales y las
redes sociales para comercializar los productos y servicios de una empresa. EI marketing en
redes sociales brinda a las empresas una forma de interactuar con los clientes existentes y
Ilegar a otros nuevos, al tiempo que les permite promover la cultura, la mision o el tono que
desean. El marketing en redes sociales utiliza los medios sociales y las redes sociales para
comercializar los productos y servicios de una empresa. Permite a las empresas interactuar
con los clientes existentes y llegar a otros nuevos a medida que promueven su cultura, mision

0 tono.

Los sitios como Facebook, Twitter e Instagram se usan cominmente para ejecutar marketing
en redes sociales. A medida que despegaban plataformas como Facebook, Twitter e
Instagram, las empresas comenzaron a usar estos sitios para promover sus intereses a traves
del marketing en redes sociales. Eso es porque estos sitios pueden cambiar el
comportamiento del consumidor.

Los sitios web de redes sociales permiten a los especialistas en marketing emplear una
amplia gama de tacticas y estrategias para promover contenido y hacer que las personas se
involucren con él. Muchas redes sociales permiten a los usuarios proporcionar informacion
geografica, demogréafica y personal detallada, lo que permite a los especialistas en marketing

adaptar sus mensajes a lo que es mas probable que resuene en los usuarios.
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2.2.14 Las KPIs del marketing digital:
El KPI de marketing (indicador clave de rendimiento) es un valor medible que los
especialistas en marketing utilizan para evaluar el éxito en todos los canales de marketing.
Los KPI de marketing populares incluyen el costo por cliente potencial (CPL), los clientes
potenciales calificados de marketing (MQL), el costo por adquisicion (CPA) y las visitas al

sitio web por canal de marketing.

Con la ayuda de un panel comercial y herramientas de marketing, se puede obtener una
descripcion general completa de su rendimiento de marketing y tomar decisiones informadas
para mejorar resultados mes tras mes. Los KPI de marketing se pueden dividir en cinco

categorias principales:

e Generacion lider

e Sitio web y métricas de tréfico

e optimizacion seo

e publicidad paga

e Seguimiento de redes sociales
2.3 Marco Legal
El Art. 52 de la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008), parrafo primero proclama
que los ofertantes de bienes o servicios sean publicos o privados tienen como objetivo
satisfacer las necesidades de los consumidores, respetando su dignidad, salud y seguridad,
protegiendo sus intereses econdmicos, mejorando su calidad de vida, asi como la
transparencia y armonia de las relaciones de consumo. Asi, la proteccién del consumidor es
una garantia constitucional que prevé la regulacion de las relaciones econémicas y de

consumo, asi como la regulacion del orden econémico ecuatoriano

El Art. 79 de la Ley Organica de Defensa del Consumidor (2000) determina que la ley,
cuando se trata de la prestacidon de servicios ya sean publicos o privados, impone a sus
proveedores la "obligacion" (el "deber", en sentido estricto) de mantener un servicio
adecuado. EI concepto de servicio adecuado es genérico e indeterminado, pero se define
como lo que satisface las condiciones de: regularidad , continuidad, eficiencia, seguridad,

actualidad, generalidad, cortesia en su prestacién y asequibilidad de las tarifas.

El modelo econdmico tiene, por tanto, bases que sustentan la accion estatal en la economia,
a través de politicas publicas. Tanto el orden econémico como los valores sociales del

trabajo son de gran importancia para el Estado y necesitan ser protegidos. En el orden
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econdémico, se propone asegurar una existencia digna para todos a través de los dictados de

la justicia social.

Garantizar una existencia digna a todas las personas es un precepto constitucional de la
Republica del Ecuador, siendo la dignidad la cualidad intrinseca y distintiva de todo ser
humano que lo hace merecedor del mismo respeto y consideracion por parte del Estado y de
la comunidad, implicando, en este sentido, un conjunto de derechos y deberes fundamentales
que garantizan la persona tanto contra todo acto degradante e inhumano, ya que garantizaran
las condiciones minimas existentes para una vida sana, ademas de facilitar y promover su
participacion activa y corresponsable en los destinos de la propia existencia y de la vida en

comunién con los demas.
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Capitulo 111
Marco Metodoldgico
3.1 Metodologia de la investigacion.
El método utilizado en la presenta investigacion fue inductivo.
3.2 Enfoque de investigacion.
El enfoque utilizado es mixto, mediante el cual los investigadores recopilan y analizan datos

tanto cuantitativos como cualitativos dentro del mismo estudio.

3.3 Alcance de la investigacion

Esta investigacion es de alcance descriptivo. La investigacion descriptiva tiene como
objetivo describir de manera precisa y sistematica una poblacion, situacion o fenémeno. Un
disefio de investigacion descriptivo puede usar una amplia variedad de métodos de
investigacion para investigar una o mas variables. A diferencia de la investigacion
experimental, el investigador no controla ni manipula ninguna de las variables, sino que solo
las observa y mide. La investigacidn descriptiva es una opcién adecuada cuando el objetivo
de la investigacion es identificar caracteristicas, frecuencias, tendencias y categorias. Es util
cuando aun no se sabe mucho sobre el tema o problema. Antes de que pueda investigar por
qué sucede algo, debe comprender como, cuando y donde sucede (Hernandez Sampieri,
2014).

3.4 Disefio de investigacion

El presente trabajo investigativo posee un disefio no experimental. La investigacion no
experimental suele ser descriptiva o correlacional, lo que significa que esta describiendo una
situacion o un fendmeno simplemente tal como esta, o esta describiendo una relacién entre
dos 0 més variables, todo sin ninguna interferencia por parte del investigador. Esto significa
gue no manipula ninguna variable (p. ej., cambia las condiciones a las que se somete un
grupo experimental) ni asigna aleatoriamente a los participantes a un grupo de control o de
tratamiento. Sin este nivel de control, no puede determinar ningin efecto causal. Si bien la
validez sigue siendo una preocupacion en la investigacion no experimental, las
preocupaciones son mas sobre la validez de las mediciones que sobre la validez de los

efectos (Hernandez Sampieri, 2014).

3.5 Poblacién y Muestra
El canton Daule tenia una poblacion de 173,684 habitantes, segun las proyecciones
poblaciones del INEC (2020).
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Tabla 4. Poblacién y muestra

Poblacion Canton Daule  173.684
Tipo de Segmento Detalle Caracteristicas ~ Porcentaje Total
Geografico Parroquia Parroquia 44,69% 77.619
Urbana Urbana Daule
Demografico Edad 20-65 46% 35.705
Psicogréfica Estrato B&C+ 34% 12.140
Social
Conductual Habito Acceso a 83,2% 10.100
de internet
consumo

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

La muestra se obtiene utilizando la siguiente formula:

n= Representa al tamario de la muestra que se desea conseguir

Z= Significa el nivel de confianza utilizado, el cual sera del 95%, segln la tabla de valores

de Z, este es igual a 1,96

p= Identifica la proporcidn de la poblacion que posee la caracteristica deseada, que es el

50%
g= Es la proporcion de la caracteristica no deseada
e= Simboliza el nivel de error, siendo este del 5%

N: Interpreta el tamafio de la poblacion la cual es 10.100

__Zi(@*a)
e? 4+ [zz":ir"'q}]

1.967 (0.5 = 0.5)
1.962(0.5 # 0.5)]
10100

n=
0.052 + [

n =370

La muestra es de 370 personas.

33



3.6 Técnicas de Investigacion

3.6.1 Revision documental
De acuerdo a Bernal (2010) los cientificos sociales a menudo realizan investigaciones
documentales. Su uso principal es evaluar varios documentos en aras del valor social o
historico. Los investigadores también realizan investigaciones documentales para estudiar

multiples documentos relacionados con eventos 0 personas.

3.6.2 Encuesta

Segun nos explica Hernandez (2014):

La encuesta por muestreo es la técnica mads empleada en las investigaciones
realizadas en las ciencias sociales. Se utiliza para recolectar informacion de
personas respecto a caracteristicas (estado civil, edad), opiniones (;esta realizando
el actual presidente una buena labor?), creencias (¢ hay vida después de la muerte?),
expectativas (¢;cree Ud. que la situacién econdmica del pais mejorara durante este
afio?), conocimiento (¢sabe Ud. cdmo se trasmite el SIDA?), conducta actual (¢va
Ud. a misa frecuentemente?) o conducta pasada (;vot6 Ud. en la eleccion pasada?).
(pag. 25).
En la presente investigacion se efectla encuestas a 370 habitantes de la zona urbana del
canton Daule en la parroquia homdnima, situados entre 20 y 65 afios, de estrato social B &
C+, con acceso a internet, con la finalidad de implementar un plan de Marketing digital para
el Restaurante “El Kike”.

3.6.3 Entrevista
La entrevista es la interaccion social entre el investigador y el entrevistado, siguiendo un
rigor metodolégico. Se realiza para comprender algin fenémeno, que es objeto de
investigacion cientifica. En otras palabras, la entrevista es el contacto directo entre el
investigador y la persona entrevistada para responder al problema de investigacion cientifica
(Ackerman, 2013). Por lo tanto, las bases de datos se forman a partir de los entendimientos

y perspectivas de las personas entrevistadas.

Los datos subjetivos se refieren a las creencias y opiniones de las personas entrevistadas.
Los datos objetivos, por otro lado, son métricas y caracteristicas personales. Es decir, los
datos subjetivos dependen del punto de vista de la persona entrevistada, mientras que los
datos objetivos se basan en observaciones imparciales. En el caso de una encuesta a
consumidores de un determinado producto, por ejemplo, los datos subjetivos se refieren a la

percepcion de la persona sobre el producto o el deseo de la persona de consumirlo. Mientras
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que los datos objetivos se refieren, por ejemplo, a la edad y el salario de la persona
(Hernandez Sampieri, 2014). En la presente tesis se hacen entrevistas a los ingenieros Mario
Roca Pérez, Fernando Pesantes Benites y Cesar Morales Vélez, lo cuales se desempefian
como Community managers, con el proposito de obtener de primera fuente las opiniones de

expertos sobre el tema de Marketing Digital.

3.7 Resultados de la investigacion

A continuacion, se exponen los resultados de las encuestas y entrevistas:
3.7.1 Resultados de la encuesta

1. Género

Tabla 5. Género

Frecuencia Porcentaje
Masculino 49%
Femenino 51%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Masculino

M Femenino

Figura 7. Género. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Los encuestados son en un 51% pertenecientes al género femenino y en un 49% al masculino

2. Edad
Tabla 6. Edad

Frecuencia Porcentaje
20 a 30 afos 42%

31 a 40 afios 18%
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41 a 50 afos 24%

51 a 65 afos 16%
Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Figura 8. edad. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

20 a 30 afos
M 31 a 40 aios
m 41 a 50 anos

51 a 65 afios

Los encuestados situados en el rango de entre 20 a 30 afios fueron el 42% del total, los del

rango de entre 31 a 40 afos corresponden al18%, lo de41 a 50 afios son el 24% vy los de 51

a 65 afos representan el 16%.
3. ¢Con que frecuencia usted acude a restaurantes?

Tabla 7. Frecuencia al visitar restaurantes

Frecuencia Porcentaje

Casi nunca 5%
Rara vez 7%
En ocasiones 12%
Usualmente 35%
Siempre 23%
Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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M Casi nunca

W Rara vez

m En ocasiones
Usualmente

W Siempre

Figura 9. Frecuencia al visitar restaurantes. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Los encuestados contestaron que casi nunca visitan un restaurante en un 5%, los que lo

hacen rara vez, son el 7%, en ocasiones un 12%, usualmente un 35% y siempre el 23%.

4. De las siguientes caracteristicas, ¢Cual cree usted que es importante al momento de
visitar un restaurante?

Tabla 8. Caracteristicas importantes al visitar u restaurante

Frecuencia Porcentaje
Platos Surtidos 9%
Higiene 24%
Ambiente 37%
Precios competitivos 30%

Total 100,00%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

M Platos Surtidos

M Higiene
B Ambiente

Precios competitivos

Figura 10. Caracteristicas importantes al visitar restaurantes. Elaborado por Navarrete, R.
(2022)
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El 37 % de la muestra esta de acuerdo en que es el ambiente la caracteristica mas importante
a la hora de visitar un restaurante, el 30 %, en cambio, manifesto que era el precio, un 24 %

contesto que era la higiene y un 9% dijo que tener platos surtidos era lo primordial.
5. ¢ Califique segun la escala el grado de satisfaccion de los restaurantes que visita?

Tabla 9. Grado de satisfaccion al visitar restaurantes

Frecuencia Porcentaje
Sumamente insatisfecho 8%

Mas bien insatisfecho 11%

Ni insatisfecho, ni satisfecho 16%

Mas bien satisfecho 37%
Sumamente satisfecho 28%

Total 100,00%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Sumamente insatisfecho
B M3s bien insatisfecho
Ni insatisfecho, ni
satisfecho

Mas bien satisfecho

B Sumamente satisfecho

Figura 11. Grado de satisfaccion al visitar restaurantes. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

El 37% de la muestra contesto estar mas bien satisfecho con los restaurantes que visita, un
28 % dijo estar sumamente satisfecho, el 16% dijo estar insatisfecho ni satisfecho, un 11%

dijo mas bien insatisfecho y el 8% restante dijo estar sumamente insatisfecho.
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6. ¢ Califique segun la escala los precios de lo

Tabla 10. Precios de los restaurantes que visita

s restaurantes que visita?

Frecuencia Porcentaje
Sumamente econdmicos 10%

Mas bien econdémicos 23%
Acorde al mercado 37%

Mas bien elevados 13%
Sumamente elevados 17%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Figura 12.Precios de los restaurantes que visi

B Sumamente econdmicos
B Mas bien econdémicos
M Acorde al mercado

Méds bien elevados

B Sumamente elevados

ta. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

El 37% dice visitar restaurantes acordes al mercado, el 23% frecuenta los establecimientos

de comida méas bien econémicos, un 17% por el contrario contesta visitar restaurantes

sumamente elevados, un 13% dice visitar restaurantes mas bien elevados y un 10% dice

visitar restaurantes sumamente econémicos.

7. ¢Ha visitado usted al Restaurante EL KIKE?
Tabla 11. ¢Ha visitado usted al Restaurante EL KIKE?

Frecuencia Porcentaje
Si 25%

No 75%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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M Si

® No

Figura 13.¢Ha visitado usted al Restaurante .EL KIKE. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
El 25% indica haber visitado el restaurante EL KIKE, el 75% no lo ha hecho.
8. ¢ A través de qué medio conoci6 al Restaurante EL KIKE?

Tabla 12. Medio por el que conoci6 al Restaurante EL KIKE

Frecuencia Porcentaje
Recomendaciones de conocidos 43%
Radio 8%
Volantes 19%
Internet 2%

Redes Sociales 28%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Recomendaciones de
conocidos

 Radio

 Volantes

Internet

M Redes Sociales

Figura 14. Medio por el que conoci6 al Restaurante EL KIKE. Elaborado por Navarrete, R.
(2022)

El 43% conocid el restaurante por referencias de conocidos, el 28% en redes sociales,
mientras que el 19% vio sus volantes, dejando un 8% que lo conocié por radio y un 2% en

internet.
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9. ¢ Califique segun la escala el nivel del servicio ofrecido por el Restaurante EL KIKE?

Tabla 13. Nivel del servicio ofrecido por el Restaurante EL KIKE

Frecuencia Porcentaje
Sumamente Insatisfecho 6%

Mas bien insatisfecho 3%

Ni insatisfecho, ni satisfecho 18%

Mas bien satisfecho 46%
Sumamente Satisfecho 27%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Sumamente Insatisfecho

B Mas bien insatisfecho

Ni insatisfecho, ni satisfecho

Mas bien satisfecho

B Sumamente Satisfecho

Figura 15. Nivel del servicio ofrecido por el Restaurante EL KIKE Elaborado por Navarrete, R.
(2022)

Al preguntarse sobre Nivel del servicio ofrecido por el Restaurante EL KIKE, contentaron
estar Sumamente Insatisfecho el 6%, mas bien insatisfecho el 3%. Ni insatisfecho, ni

satisfecho el  18%. Mas bien satisfecho el 46% y Sumamente Satisfecho un 27%.
10. ¢ Usted estaria dispuesto a visitar el Restaurante EL KIKE?

Tabla 14. ;Usted estaria dispuesto a visitar el Restaurante EL KIKE?

Frecuencia Porcentaje
Si 90%

No 10%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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u Si

® No

Figura 16. ¢Usted estaria dispuesto a visitar el Restaurante EL KIKE? Elaborado por
Navarrete, R. (2022)

El 90% contesto que estaria dispuesto a visitar el Restaurante EL KIKE y 10% dijo que no.
11. ¢ A través de que medio le gustaria informarse de los platos y promociones del
Restaurante EL KIKE?

Tabla 15. Medio por el que le gustaria informarse de los platos y promociones del

Restaurante EL KIKE

Frecuencia Porcentaje
Medios masivos 5%

Redes sociales 47%
Gestion comercial 18%
WhatsApp 16%

Email 14%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Medios masivos

M Redes sociales

M Gestion comercial
WhatsApp

B Email

Figura 17. Medios por los que le gustaria informarse de los platos y promociones del
Restaurante EL KIKE. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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En relacion con la pregunta anterior, los encuestados contestaron que les gustaria informarse
de los platos y promociones del Restaurante EL KIKE por Medios masivos en un 5%. Redes
sociales un 47%. Gestion comercial el 18%. WhatsApp un 16%, y Email el 14%

12. ¢ Qué tipo de red social usted utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 16. Tipo de red social usted utiliza con mayor frecuencia

Frecuencia Porcentaje
Facebook 20%
Instagram 59%
Twitter 11%
YouTube 5%
WhatsApp 5%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

M Facebook
M Instagram
W Twitter
YouTube
B WhatsApp

Figura 18. Tipo de red social usted utiliza con mayor frecuencia Elaborado por Navarrete,
R. (2022)
Facebook es utilizado por el 20%, Instagram por el 59%, Twitter por el 11%, YouTube

por el 5% y WhatsApp por un 5%

13. ¢ Qué promocién le gustaria que ofreciera el Restaurante EL KIKE?
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Tabla 17. ;Qué promocion le gustaria que ofreciera el Restaurante EL KIKE?

Frecuencia Porcentaje
Cuponera 9%
Concursos 24%
Premios 27%
Descuentos 40%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

m Cuponera
Concursos

Premios

Descuentos

Figura 19. ¢Qué promocidn le gustaria que ofreciera el Restaurante EL KIKE? Elaborado
por Navarrete, R. (2022)

Al preguntarle a los encuestados ¢Qué promocion le gustaria que ofreciera el Restaurante
EL KIKE? La opcién de una Cuponera fue elegida por el 9% de la muestra. Concursos por

el 24%. Premios por el 27% y Descuentos por el 40%.
14. ; Qué atributos o aspectos del servicio consideraria mejorar?

Tabla 18. Aspectos del servicio a mejorar

Frecuencia Porcentaje
Precios 62%
Presentacion de los platos 12%
Empacado de los alimentos para delivery 16%
Ambiente del restaurante 10%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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W Precios
W Presentacion de los platos
B Empacado de los

alimentos para delivery

Ambiente del restaurante

Figura 20. Aspectos del servicio a mejorar. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

El 62% contest6d que los Precios. Un 12% opin6 que la presentacion de los platos. Por el
mejoramiento del empacado de los alimentos para delivery un 16% y mejorar el ambiente
del restaurante un 10%.

15. ¢Su ultimo consumo realizado en un restaurante lo realizo de forma presencial o
digital?

Tabla 19. Ultimo consumo realizado en un restaurante.

Frecuencia Porcentaje
Presencial 82%
Digital 18%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Presencial

m Digital

Figura 21. Ultimo consumo. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
El 82% contest6 que su ultimo consumo realizado en un restaurante fue presencial mientras

un 18% contestd que digital.
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16. ¢(Qué plataforma o medios utiliza generalmente para informarse de nuevos

productos o servicios?

Tabla 20. Plataformas que utiliza para informarse de nuevos productos o servicios

Frecuencia Porcentaje

Medios tradicionales (TV, radio, vallas, prensa, etc.) 15%

Redes sociales 20%
Busqueda web 10%
Recomendaciones (amigos, colegas, etc.) 45%
Recomendaciones influencers 5%
Gestion comercial de proveedores 5%
Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

B Medios tradicionales (TV,
radio, vallas, prensa, etc.)

0,
5% 5% 15% M Redes sociales

Busqueda web

Recomendaciones (amigos,
colegas, etc.)

B Recomendaciones
influencers

B Gestion comercial de
proveedores

Figura 22. Plataformas que utiliza para informarse de nuevos productos o servicios.
Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Al preguntar a los integrantes de la muestra que plataformas utilizan para informarse de
nuevos productos o servicios, el 15% contestd que utilizan medios tradicionales (TV, radio,
vallas, prensa, etc.). Redes sociales el 20%. Busqueda web el 10%, Recomendaciones
(amigos, colegas, etc.)un 45%. Recomendaciones de influencers el 5% y la gestion

comercial de proveedores el 5%.

17. ¢Qué tanto considera los anuncios en los resultados de las busquedas que realiza

en Google, respecto a productos o servicio de su interés?
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Tabla 21. ;Qué tanto considera los anuncios en los resultados de las busquedas que realiza

en Google, respecto a productos o servicio de su interés?

] Porcentaj
Frecuencia
e
Siempre los tomo en cuenta, doy click en ellos 10%
Los tomo en cuenta la mayoria de veces 20%
Regularmente los tomo en cuenta 60%

Los tomo muy poco en cuenta, siempre y cuando sea relevante a mi busqueda 5%
No los tomo en cuenta para nada 5%

Total 100%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

H Siempre los tomo en cuenta,
doy click en ellos

5% 5% 10% ® Los tomo en cuenta la

\ mayoria de veces

H Regularmente los tomo en
cuenta

Los tomo muy poco en
cuenta, siempre y cuando sea
relevante a mi busqueda

B No los tomo en cuenta para
nada

Figura 23. ;Qué tanto considera los anuncios en los resultados de las bldsquedas que
realiza en Google, respecto a productos o servicio de su interés? Elaborado por Navarrete,
R. (2022)

Al preguntar a los integrantes de la muestra que tanto considera los anuncios en los
resultados de las busquedas que realiza en Google, respecto a productos o servicio de su
interés el 10% contesto que siempre los tomo en cuenta da click en ellos. Los tomo en cuenta
la mayoria de veces el 20%Regularmente los tomo en cuenta el 60%. Los tomo muy poco
en cuenta, siempre y cuando sea relevante a mi basqueda el 5% y no los tomo en cuenta para

nada un 5%
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3.6.2 Resultados de las entrevistas a expertos en marketing

Tabla 22. Expertos entrevistados

Razén de la

Nombre  Experiencia Profesion Cargo Empresa )
entrevista

Posee 5 afios de

experiencia, es

Licenciada en

Administracion

de empresas y

Estrategias de

Negocios en el
-Youtuber Tecnoldgico de

como docente Licenciado en

Martha - Asistente de Admmini . Mexico. Durante
: ministracion
Madeleyn Marketing, Republica de su carrera ha

Air Design de Empresas y Docente ] )
Zambrano Colombia trabajado con

_ Pets, Enero Gestién
Rivera 2016- Mayo empresas de

2016. México Empresarial

Monterrey en

incubadoras.
Durante la
pandemia cred un
canal de youtube
el cual tuvo un
rapido alcance,
con mas de 20

mil seguidores.

Posee 6 afios de
experiencia, en la
actualidad se
. . encuentra
Mario ) ] Community
Community Msc. Marketing laborando con
Roca o Manager Mathetlas ] ]
) Manager Digital microempresarios
Pérez
como Mathetas, y
Expertor. Tiene
una licenciatura

en marketing y
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ha realizado
talleres de
manejo de redes
sociales. Se
dedica a
publicitar a sus
emprendedores.
Posee 5 afios de
experiencia, es
Licenciada en
Administracion
de empresas y
Estrategias de
Negocios en el
Tecnoldgico de
Monterrey en
México. Durante
su carrera ha
trabajado con

empresas de

Cesar oL
Disefiador ) ) )
Eduardo o Disefiador Disefiador ) incubadoras.
gréfico ) ) Independiente
Morales N Gréfico Gréfico Durante la
; especilizado . )
Vélez pandemia cred un

canal de youtube
el cual tuvo un
rapido alcance,
con mas de 20
mil seguidores.
Conoce del
manejo de las
redes sociales, el
analisis de
métricas y la
aplicacion de

estrategias
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Ricardo
Egresado en
Eduardo Gerente o »
Administracién
Navarrete general
) de Empresas
Fernéndez
Maria
Fernanda . ]
Administrador  Ing. Comercial
Zambrano
Castillo

debido a las
estadisticas.
Disefiador
Grafico/
Community
manager,
encargado de
creacion de
contenidos y
desarrollo de los
mismos. Posee 3
afios de
experiencia en el
disefio de paginas
webs,
administracion de
redes y enfoque
Web 2.0.
Gerente Cofundador de
restaurante “El

Kike”

) “El Kike”
comercial

Posee
experiencia en la
aplicacion de

Asesor de estrategias en

Independiente
pymes para el

proyectos
impulso y
reconocimiento

de la misma.

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Experto 1: Martha Madeleyn Zambrano Rivera. Administradora de Empresas.

El marketing digital no es otra cosa que poder vender productos y servicios a través del uso

del internet, mediante los canales y herramientas que esté ofrece y que se pueden

implementar de forma estratégica y acorde a la empresa que lo esté solicitando.
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En laactualidad existen diferentes tipos de aplicaciones maviles, redes sociales, blogs, webs,
publicidad en Google, email, plataformas de video entre otros tipos de canales que forman

parte de la web 2.0.

La web 2.0 es la interaccion que existe entre el publico qué pertenece a una comunidad en
el internet, y la diferencia existente entre la web 1.0 y la 2.0 es justamente que cualquier
persona que pertenece a un blog o estd presente en alguna red social puede ser emisor y
receptor al mismo tiempo, cosa que no sucedia con la web 1.0 en donde estaba claramente
establecido quién era el emisor y el receptor. ; mientras que la web 2.0 no sucede esta forma

y esto es una ventaja ya que existe una retroalimentacion oportuna de parte del cliente.

En otras palabras, se puede decir que el marketing digital es la evolucion del marketing
tradicional en el cual utilizdbamos la radio, la television, la prensa ahora estamos dandole
uso en internet en donde se utilizan las redes sociales, los videos. Webinars, emails

marketing entre otros.

La principal ventaja que existe entre el marketing tradicional y el marketing digital es que
es a un menor precio, es mucho mas econémico publicitar a través de una red social como
Facebook o Instagram que comprar un pequefio espacio que dura unos segundos dentro de
un spot publicitario en la televisién o una cufia radial. Cualquier persona puede crearse el
dia de hoy una péagina en la cual ponga el nombre de su empresa y de esta forma se
promocione 0 crearse una cuenta en YouTube y crear contenido diverso acerca del

emprendimiento que se esta llevando.

Otra de las ventajas primordiales el marketing digital es la expansion que existe debido a
que el Internet llega a cualquier sitio en donde tenga acceso, de esta forma se podria
publicitar una empresa que se encuentra en China hasta el Ecuador o lo contrario una
empresa que se encuentra el Ecuador hasta China, es decir, no hay un alcance limitado en
cuanto la expansion existe.

Adicionalmente, en la actualidad existen diferentes tipos de aplicaciones en las cuales se
pueden medir el alcance que tiene cada una las publicaciones que se realizan, por ejemplo,
Facebook utiliza las paginas comerciales en las cuales brindan al usuario métricas de que
alcance se ha llegado o qué impacto ha tenido alguna publicacion en especifico.

Al dia de hoy existen diferentes tipos de profesionales que se encargan especificamente de
marketing digital, como es el community manager, que es aquella persona que fabrica
contenido dentro de un canal de internet para poder ofertar el nombre de una marca y de

reconocimiento a los potenciales clientes.
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Experto 2: Mario Roca Pérez — Community manager

El primer experto indica que el marketing ha evolucionado mucho en la ultima década
debido a los medios digitales. Siendo que el marketing es la forma de las empresas en hacer
conocer sus productos la inversion en este apartado es muy importante. Segun el experto las
empresas dedican un 12% de sus ingresos a estrategias de marketing. De forma general
indica que esta cantidad no siempre es Optima y que, en casos de necesidad, ya sea falta de
recursos para cubrir obligaciones financieras o con los trabajadores, el rubro de marketing

es el que suele ser reducido primero, al no ser una actividad fundamental de las operaciones.

El entrevistado indica que en el caso de las empresas de restaurantes y comidas sus
estrategias de marketing digital deben enfocarse en resaltar su higiene, la presentacion de
sus platos, ya sea en el restaurante o el buen empacado si son para llevar, sus buenos precios
y buen sabor para generar confianza en el publico objetivo. El experto considera que los
esfuerzos en publicidad permanecen en la mente del consumidor por aproximadamente un
afno.

El experto recomienda el uso de Google AdWords debido a que es el motor de busqueda
mas utilizado y sus avanzados algoritmos permite que la publicidad llegue al pablico
deseado de forma masiva. En promedio el costo de realizar publicidad con mantenimiento
y actualizacion constante en eta plataforma rodea desde los USD 75 a USD 400 mensuales,
pero es una inversion que vale la pena. Ademas la presencia en redes sociales como

Instagram y Facebook
Experto 3: Cesar Morales VVélez — Community manager

César Morales indica que en la actualidad las redes sociales juegan un papel primordial en
la estrategia del marketing digital para poder asi proyectar una marca o emprendimiento, es
por ello que sea ofertan carreras actualmente en diversas universidades con titulos de
community manager o social media manager, que son profesionales responsables
administrar gestionar y construir una comunidad digital para enmarcar el nombre de un
emprendimiento dentro del internet. Este profesional se encarga de la creacion vy
mantenimiento de relaciones duraderas entre los clientes o fans que visitan las paginas y la
marca responsable.

La principal funcidn que tiene el comité en manager es poder crear un contenido que sea
altamente atractivo y de calidad, que capté la atencion de personas que se convierten en
clientes potenciales. Es el responsable de decidir el dia, la hora, la semana y el lugar en el

cual se van a promocionar diferentes tipos de publicaciones. Una vez que se haya analizado
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las herramientas disponibles a través de los diferentes tipos de redes sociales para poder

captar mayor atencion.

La representacion que tiene un Community manager dentro de una organizacién o
emprendimiento es de vital importancia, debido a que esté mejorara la imagen de la marca
a través del internet, ya que muchos emprendimientos no cuentan con presencia en redes
sociales lo cual limita su cliente. Sin embargo, al poner una persona el nombre de la marca
o emprendimiento en internet y divisar el producto que se ofrece, asi como los comentarios

de otras personas estos se animaran a adquirir el producto.

En la actualidad todas las empresas deberian contar con un sitio web actualizado que se
encuentra entrelazado con las redes sociales para que asi los usuarios puedan encontrar

informacidn acerca de los productos que se ofertan y animarse adquirirlos.

Adicionalmente la presencia en redes sociales no solamente atrae al cliente, sino que
también, atrae a los proveedores quiénes se interesan en el producto y ellos a su vez podran

realizar ofertas sobre la materia prima primordial para su elaboracion.

Si bien es cierto, a los administradores de los emprendimientos poseen diversas funciones
lo cual hace que no se abastezcan para poder atender las solicitudes de cada uno sus clientes,
el community manager es el encargado de brindar atencion a través de las redes sociales qué
permiten que las personas puedan realizar sugerencias, comentarios, quejas o incluso pedir

informacion sobre algo en especifico, él dara respuestas a todas estas inquietudes

No contar con un community manager dentro de un emprendimiento hara que la persona
que esta encargada de administrarlo tenga que esperar hasta el fin de su jornada para poder
dar respuesta a las preguntas de las personas cosas que muchas veces no sucede. Es por ello
gue se recomiendan a los pequefios emprendimientos que puedan contactar con personas
profesionales que puedan brindar asesoria e incluso manejar las redes sociales para poder
impulsar y potenciar el emprendimiento y asi tener mejores ganancias, captar mayores
clientes y expandirse en el mercado.

Ricardo Navarrete — Gerente comercial de “El Kike”

“El Kike” ha experimentado diversos retos desde sus inicios, debido a la ubicacion en la que
se encuentra, posee mucha competencia, especialmente del Conchal del Nato, reconocida
picanteria de Daule. Sin embargo, transcurrido el tiempo “El Kike” destacé por la variedad
que existe en su gastronomia, ya que no solo se ofertan platos fuertes sino, ademas,

desayunos y piqueos.
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Para el afio 2019 ya se habia posicionado y asistian moradores internos y externos a
deleitarse de la comida del restaurante, sin embargo, una vez llegada la pandemia el negocio

tuvo que cerrar de la noche a la mafiana por la situacion de emergencia que vivio el pais.

Tiempo después, ya cuando la emergencia sanitaria empezo6 a mejorar, se logro dar apertura
el lugar, pero ya no era lo mismo, las existia afluencia de personas por el miedo del contagio,
por ello se debieron tomar medidas de higiene y aseo, cambiando los cubiertos por
descartables, pero de todas formas las personas no asistian por lo que debian retirarse la

mascarilla para ingerir sus alimentos.

Clientes frecuentes empezaron a llamar al restaurante solicitando servicio a domicilio, pero
este servicio no lo teniamos previo a la pandemia, por lo que entendimos que la nueva
normalidad nos obligaba a enviar comida a domicilio para el cuidado de las personas que no
desean salir de sus hogares. Al principio era un mesero quien llevaba la comida en su carro,
pero pronto esto se convirtio en un gasto adicional y la ausencia del personal de servicio y

se retiré la comida a domicilio.

En la actualidad se espera poder implementar estrategias que permitan captar nuevamente

la clientela con la que anteriormente gozaba “El Kike” a través de promociones y otros.
Maria Zambrano — Asesora de proyectos

Maria en base a su experiencia como asesora de Pymes, indica que el principal reto de una
empresa constituida es reconstruirse, es decir, innovar bajo la metodologia anteriormente
aplicada. “Muchas de las empresas creen que la estrategia que una vez se aplicd va a
funcionar en todos los casos”, menciona, al sefalar que las empresas no innovan y que
aplican reiteradas veces lo mismo.

Se debe hacer un anélisis de fondo de la empresa y encontrar las razones que conllevan que
el alza o baja de clientes, una vez analizadas estas causas se debe proponer soluciones y
rescatar las fortalezas, las soluciones deben ser analizadas de forma econémica y ver si estas
reflejaran ganancias, debido a que existen estrategias costosas que al principio parecieran
ayudar a la empresa, pero en el camino se estancan y terminan resultando un gasto.
Proponer cambios y agregar servicios a necesidades presentes, es la marca de diferenciacion
de una empresa con su competencia y lo que logra captar clientes, promociones y retribucién

a la atencion de la clienta, asi como su reconocimiento y valor.
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Capitulo 1V
Propuesta
Disefiar un plan de marketing digital que permita incrementar el nivel de rentabilidad y
participacion del restaurante “Kike” ubicado en el canton Daule.
4.1. Objetivo General
Incrementar las ventas en un 60% para el afio 2022 del restaurante “Kike” en el cantén
Daule.
4.2. Desarrollo de la propuesta
El objetivo de la presente propuesta es incrementar las ventas en un 60% para el afio 2022
del restaurante “Kike” en el canton Daule, quienes han perdido un namero significativo de
comensales a raiz de la pandemia y le ha sido dificil recuperarlo.
4.3. Anélisis de la situacion actual
4.3.1. Segmentacion de mercado
El mercado meta del restaurante tiene son las personas de 18 a 50 afios, hombres y mujeres
que laboren o habiten en el cantén Daule, con sueldos superiores de $600 y estatus social
medio y bajo quienes busquen alimentarse de forma rapida ya que no poseen el tiempo para

preparar sus alimentos y cuentan con una hora 0 menos para comer.

Figura 24. Segmentacion de mercado. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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4.3.2. Analisis del macroentorno
4.3.2.1. Andlisis PEST

Elecciones seccionales con propuestas de
Politico apoyo a microempesarios.
«Ley Para Fomento Productivo, Atraccion
Inversiones Generacion Empleo.

« Aumento de salario basico unificado

Econdmico «Preferencia por el consumo de alimentos
preparados en lugar de comidas rapidas.

*Preferencia por el consumo de alimentos
preparados en lugar de comidas rapidas

+Falta de tiempo para preparar los alimentos
debido al horario laboral.

Socio - cultural

*Manejo de las redes sociales para
promocionar el restaurante.

: « Alimentos preparados que no comprometen
Ambiental el medio ambiente.

Figura 25. Analisis del Macroentorno. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Tecnoldgico

4.3.2.2. Oportunidades y Amenazas

+Aplicacion de promociones a +Apertura de locales de comida

diferencia de la competencia. cerca del restaurante.
+ Aplicaciones de comida a +Cambios en el comportamiento
domicilio alimenticio de los comensales

* Aumento en la materia prima

Figura 26. Oportunidades y amenazas. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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4.3.3. Analisis del microentorno
4.3.3.1. Fortalezas y debilidades

+ Ubicacion en zona céntrica » Covid
+ Calidad en el servicio » Dificultad de parqueadero
* Variedad en el menu » Capacidad de local reducida
« Estableciemiento higiénico y * Redes sociales mal
cémodo aprovechadas

* Precios competitivos

Figura 27. Fortalezas y debilidades. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
4.3.3.2. Cadena de valor
- Actividades primarias

Tabla 23. Actividades primarias

Logistica de Operaciones Logistica de Marketing y Post — Venta
entrada salida Ventas
e Preparacion e Preparacion de eProceso de los ePublicidad en e Opiniones a
e Almacenamiento  pedidos pedidos redes sociales  través de redes
e Conservacion e Emplatados e Nivel de e Promociones sociales
e Control servicio estacionales e Calificaciones
constante de e Atencion al e Promociones en encuesta de
calidad cliente de fin de satisfaccion
semana

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

- Actividades de apoyo
Tabla 24. Actividades de apoyo

Infraestructura Recursos Humanos Tecnologia Compras
e Mantenimiento del e Politicas salariales e Uso de redes e Politica de
local y laborales sociales proveedores
e Planificacion diaria e Estructura e Implementacion de e Periodo de
e Permisos organizada entre equipos para un abastecimiento
municipales y colaboradores proceso veloz semanal
salubridad (cocina industrial , e Rotacion de stocks
e Implementacién de congeladores , etc.)
equipos

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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4.3.3.3. Las 5 Fuerzas de Porter

Figura 28. Fuerzas de Porter. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

4.3.3.4. Andlisis de la competencia.
Conchal y Soda Bar “El Nato”, se encuentra ubicado en el Barrio Rocafuerte Vicente
Piedrahita (Banife) a 30 mtrs de la Piladora Banife, en el canton Daule y ofrece degustar
ceviches de conchas, camarones: mixtos, curtidos o reventados, chicharron de pescado,
corvina frita y mas. Bebidas: colas, jugos por la mafiana y tarde, mientras que por la noche
vende submarinos, hamburguesas, batidos, entre otros.
El establecimiento cuenta con presencia en redes sociales y cuenta con un logotipo que le

brinda posicionamiento en la mente del consumidor.
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Figura 30. Publicidad del Conchal el Nato. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Adicionalmente, el restaurante se encuentra calificado como el mejor restaurante del cantén

Daule por la pagina Tripadvisor y aparece en la lista de los 3 primeros en el buscador de

Google.



& Tl'ipddvisor Q 0 opinién  Q Vigjes 0 Alertas

Daule Hoteles Quéhacer Restaurantes Vuelos  Alquiler Vacacional — Paquetes de Vacaciones  Cruceros  Coches de alquiler

Restaurantes en Daule

Los mejores restaurantes de Daule Ordenar por: ®
[0l 1. El Conchal Del Rlato
. 90000 2-piniones
Tipo de establecimiento Latina, Marisco
[ Restaurantes 99 “Excelentes cevichesy corvina entera”

99 “Ceviches’

Precio

[ Restaurantes baratos

NES LBl © 2 piuPiza
Figura 31. Calificacion del Conchal el Nato. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

El restaurante Hollywood restaurante y algo mas se encuentra ubicado en 25 de diciembre
y Amazonas 091902 Daule, Ecuador, en el canton Daule y ofrece degustar comida gourmet
como lasafia a la bolofiesa, camarones apanados, espagueti a la pirata, medallones y asados.
El establecimiento cuenta con presencia en redes sociales y cuenta con un logotipo que le

brinda posicionamiento en la mente del consumidor.

CLLIIITIIITLITT]

HOLLYFOOD
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Figura 32. Logo de Hollywood restaurante. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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Figura 33. Publicidad de Hollywood restaurante. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Adicionalmente, el restaurante se encuentra en el octavo puesto como mejor restaurante del

cantén Daule por la pagina Tripadvisor y ofrece promociones a sus clientes.

—— HollyFood restaurante y algo mas
e O yae

o
T 5h.Q x ] P P
Gracias amigo Jefri porque Hollyfood es otro nivel los esperamos g (- ‘ \ ‘ \

pedidos 0989039640 { PN s~ _— LOMERECE
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[SESEsEsEsSsnEs )

SUPER SORTEO . |' - DESCUENTO

I - W | 50%
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FAMILIAR JARRA DE

2 veces compartido
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> Me gusta (D Comentar /> Compartir

Figura 34. Calificacion de Hollywood restaurante. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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4.4. Objetivos Estrategicos
e Disefiar estrategias de marketing digital para redes sociales Facebook, Instagram y
Whatsapp para los préximos 18 meses.
¢ Incrementar el nUmero de comensales durante los primeros 6 meses de aplicacion de
las estrategias en un 50% en comparacion con los ultimos meses del restaurante.

e Incrementar las ventas de manera virtual en un 20% en los proximos 6 meses.

Tabla 25. Propuesta

Incrementar las ventas en un 60% para el ano 2022 del restaurante “Kike” en el canton Daule.

Obijetivos Estratégicos Estrategias )
Acciones

Objetivo # 1 Estrategia # 1

Contratar un
community
manager para el )
) Contratar community manager
o ) manejo de cuenta
Disefar estrategias de $250 mensual, $4500 por los 18 meses.
_ o del restaurante para
marketing  digital para o
_ los proximos 18
redes sociales Facebook,
meses.
Instagram y Whatsapp para

los préximos 18 meses. )
Estrategia # 2

Realizar canjes con Invitar influencers para canjes con platos
influencers valorados en $50 por mes, en el afio se
conocidos durante realizaran 4 veces correspondiendo a $200
los proximos 12 anual.
meses
Objetivo # 2 Estrategia # 1
Incrementar el numero Sorteos premiando
de comensales durante los la fidelidad durante Comensales con consumos superiores a los $25
primeros 6 meses de 8 meses. entran a participar en una cena valorada en $40
aplicacion de las

estrategias en un 50% en
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comparacion  con  los Estrategia # 2 ]
. ] Descuentos del 25% por el dia de la madre o
ultimos meses del Realizar
] padre.
restaurante. promociones en 3
o El cumpleariero no paga
festividades,
Gana una bebida por seguir a “El Kike” en
empanadas y redes )
) redes sociales.
sociales por 8 )
Hasta $1200 anual en promociones.

meses
Objetivo # 3 Estrategia # 1
Contratacion de
motorizado durante Contratar motorizado
12 meses para la $350 mensual, $5100 anual.

reparticion de
Incrementar las ventas ) o
) comida a domicilio
de manera virtual en un )
o Estrategia # 2
20% en los proximos 6
Descuentos en

meses.
platos )
_ Descuentos de hasta $5 dependiendo el plato
seleccionados al )
o _ seleccionado.
solicitar la comida
a domicilio hasta
de $5 por 6 meses.
Objetivo # 4 Estrategia #1
Pagar publicidad en redes sociales haciendo uso
Pautar en redes )
_ de estrategias SMM
sociales de forma
. $40 en Instagram y $40 en Facebook de forma
Posicionar a la marca del pagada por 12 )
mensual siendo $960 anualmente.
Restaurante “El Kike” en meses
el 50% del publico Estrategia #2

- . Realizacion de concursos, campafas y demas
objetivo online Interaccion con la

o gue permita un posicionamiento organico de la
audiencia de forma

o marca como parte de estrategias SEO
organica

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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4.5. Marketing Mix

4.5.1. Producto — Servicio
El restaurante “El Kike” a diferencia de sus competidores, carece de una imagen que lo
defina y lo diferencie de los demas restaurantes de la zona, es por ello que crea un logotipo

que exprese sus valores como parte del posicionamiento para sus clientes.

Q

EL KIKE

RESTAURANTE

Figura 35. Logo. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Descripcion del menu

Desayunos
e Bolones
e Ceviches

e Empanadas
e Patacones

Platos a la carta

e Combo de pollo con queso y papas

Pollo cajun y chips

Tiras de pollo y papas horneadas

Costilla con moro

Carne apanada con papas

Parrilladas

Carnes asadas

Papas al horno y tiras de pollo

Hamburguesa, papas fritas y pollo
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e Bandeja de hamburguesas y papas
e Pollo frito y papas fritas

Mariscos

e Pescado apanado
e Concha asada
e Arroz marinero

Para la sed

e Refrescos
e Aguas
e Fiesta de jugo de frutas (pifia, mango y fresa)

e Limonada de verano

4.5.2. Precios
E1 KIKE
RESTAURANTE
e
Desayunos
Bolones $3,50
Ceviches $6,00
Empanadas $1,00
Patacones $1,50
Platos a la carta
Combo de pollo con queso y papas  $4,50
Pollo cajun y chips $5,00
Tiras de pollo y papas horneadas $3.50
Costilla con moro $7,50
Carne apanada con papas $4,50
Parrilladas $12,00
Carnes asadas $4,00

Papas al horno y tiras de pollo $3,00
Hamburguesa, papas fritas y pollo  $5,00
Bandeja de hamburguesas y papas $7,00

Pollo frito y papas fritas $4,00
Mariscos

Pescado apanado $3,50
Concha asada $8,00

Arroz marinero $10,00
Para la sed

Refrescos $1,00
Aguas $0,75
Fiesta de Jugo de frutas (pina, $1,50
mango y fresa)

Limonada de verano $1,75

Figura 36. Precios Elaborado por Navarrete, R. (2022)



Principales platos a ofrecer

Figura 37. Platos. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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El producto estrella de “El Kike” son las costillas con moro, por ende, el que mas se
vende.
4.5.3. Promocion
Presencia en redes sociales.
En la actualidad el restaurante “El Kike” no posee presencia en redes sociales, por lo cual

se cre6 un perfil en Instagram y en Facebook en donde se da a conocer el establecimiento.

PO @O0

0 publcacones 0 saguidcres 0 seguidcs

B PUBUCACIONES

Figura 38. Presencia en redes sociales. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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45.4. Plaza

El restaurante “El Kike” se encuentra ubicado en Padre Juan Bautista Aguirre 479-315,

cantéon Daule.

AKi Daule Wi
Lonehaldetinng Bazanilita o
Q adJudicial Daule S22 9 ‘
= 9 % il
W Daule'Capital Silolanha B SADA SN
Arrocera Del Ecuador 1 o
Dipaso Daule
&
\S‘]ero
,
s )
>* Gobierno Autonomo : Q
Descentralizado... & TIA DAULE o
& Electronica Popu o
9 / . @
Notaria Primera de Daule Q + !

Figura 39. Plaza. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
A pesar de contar con el restaurante de forma fisica, las ventas se han disminuido a causa

de la pandemia, lo que provoca que las personas prefieran pedir comida a comer en locales

junto a desconocidos, es por ello que el restaurante “El Kike” como parte de su estrategia

de marketing digital decide contratar a un motorizado que lleve la comida hasta el hogar de

los clientes, debido a que las plataformas tradicionales como ubereats o rappi no laboran

en el canton.

" Se toma |la orden del Se ofrece el pago en
Llamar a restaurante “El . . ,
Kike” clientey datos efectivo o a traves de
domiciliarios tarjeta
Se despacha con el Se prepara la orden del
motorizado cliente

Figura 40. Pedidos. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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4.6. Desarrollo de las estrategias

Objetivo 1: Disefar estrategias de marketing digital para redes sociales Facebook,
Instagram y Whatsapp para los proximos 18 meses.

Estrategia # 1. Contratar un community manager para el manejo de cuenta del
restaurante para los proximos 18 meses.

Perfil de community manager

Perfil Profesional Aptitudes
Community manager con mas de 4 - Capacidad comunicativa : Crear, escribir y transmitir
afios de experiencia en la creacion de la mision y vision de “El Kike”
contenidos y estrategias para - Empatia: Ponerse en los zapatos del consumidor
impulsar la imagen de una marca, a - Dedicacion: Disponibilidad total
través de una redaccion competente - Organizacion : Organizacion del contenido de las
y la gestion de redes sociales. redes sociales.
- Decision y buen criterio: Escoger informacion acorde
y de impacto.
Formacién Académica - Actitud Mediadora: Mediar entra el restaurante y el
Universitario graduado o en los cliente, atendiendo quejas y sugerencias.
ultimos afios de carreras afines. - Analitica: Evaluar el desempenio de |as redes sociales

mensualmente.

Habilidades g&

- Redaccion y ortografia.

- Manejo de campanas digitales.

- Monitorizacion de las redes.

- Nociones en el manejo de
paquetes de office.

Figura 41. Perfil . Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Estrategia # 2. Realizar canjes con influencers conocidos durante los proximos 12
meses
Otra estrategia utilizada para realizar publicidad a través de redes sociales es la que realizan
los conocidos influencers, quienes dan una opinion del servicio en sus perfiles y dan a
conocer el producto.
Los influencers considerados para realizar el canje de platos de comida con un valor
aproximado de $50 son:

- Alex Vizuete.
Cuenta con mas de 654 mil seguidores en Instagram, reconocido actor cémico con gran

carisma.
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a|e><v|'zue‘te % Enviar mensaje av w

2,477 publicaciones 654k seguidores 654 seguidos

Alex Viznete

Artista
«HUMOR= &)
QEcuador ec
Embajador

= @athleticec

T Yo R

Figura 42. Influencer A. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

- Tomas Delgado, La Vecina.

Cuenta con més de 401 mil seguidores en Instagram, reconocido actor comico de gran

. lavecinack ¢ IS B -
Q” 4,912 publicaciones 401k seguidores 2,444 seguidos

trayectoria.

HHMOR UR!J\HD -

CUENTA OFICIAL LA VECINA

Figura publica

Contratos : 0999523554 - 0989543791(Whatsapp)

IG y Tiktok Personal @tomasdelgadoec

Reserva e Informacion De @shumarebaroficial [l [l
wa.me/message/HAUDS3P6DQPTM1

galo_salsa, princessjaneruiz, xavialvarezt y 97 personas mas siguen esta cuent

Figura 43. Influencer B. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

- Marcos Vera, El Padrino
Cuenta con mas de 44,7 mil seguidores en Instagram, reconocido por prestar la voz al
titere denominado “El Padrino” personaje comico y controversial radial. Vera posee un

titulo internacional como chef.
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elpadrinomarcosvera.oficial I B -

944 publicaciones 44.7k sequidores 41 seguidos

Lcdo.MARCOS VERA ROSADO

P-ECUADOR GUAYAQUIL

Radio Canela 90 5 FM (3 a 6 PM) ELPADRINO
Ex Catedratico/Facso

Cheff Internacional Especializado en Suiza
Contratos: 0993974661

Figura 44. Influencer C. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

- Klever Solis
Cuenta con méas de 32,9 mil seguidores en Instagram, reconocido por pertenecer al

elenco de participantes de Master Chef, tercera temporada.

klevercristobalsolisq Ee -

1,098 publicaciones 32.9k seguidores 292 seguidos

Klever Solis Q

Creador de videos

Soy un loco apasionado de la cocina, no importa lo que me pongan a cocinar.
Participante de Master chef ecuador 3ra temporada

#deliveryfoodk

linktr.ee/kleversolis

nadiaullauri, mjimenez_7, la_gabygaby y 6 personas mas siguen esta cuenta

Figura 45. Influencer D. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Objetivo 2: Incrementar el nimero de comensales durante los primeros 6 meses de
aplicacion de las estrategias en un 50% en comparacion con los Gltimos meses del
restaurante.

Estrategia # 1: Sorteos y premios en mensuales durante 8 meses.
- Participa para una comida gratis
Todos los meses se sorteard una comida gratis para 2 personas al finalizar el mes con
todas las personas que hayan consumido por lo menos $25. (Hasta $40 la comida)
Estrategia # 2. Realizar promociones en festividades, empanadas y redes sociales por 8

meses
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- Diade la madre o del padre.
Ven con tu mama o tu papd y festeja con “El Kike” su dia le otorgaremos el 25% de
descuento en cualquier plato fuerte y te regalamos una entrada. ( Méximo $15)

- Cumpleafios
Presenta tu cédula el dia de tu cumpleafios y no pagas el consumo menor a $20,
siempre que vengas por lo menos con 4 acompafantes.

- Martes 2x1 en empanadas
Los dias martes se otorgard 2x1 en empanadas de 1.00 pm a 4.00pm (Hasta 2 veces
por persona)

- Siguenos en redes sociales y te regalamos una bebida
Los clientes que nos sigan en sus redes sociales recibirdn un vaso de limonada

completamente gratis.

Objetivo 3: Incrementar las ventas de manera virtual en un 20% en los préximos
6 meses.
Estrategia # 1 : Contratacion de motorizado durante 12 meses para la reparticion de
comida a domicilio

Perfil de chofer motorizado

Perfil Profesional

Repartidor de comida motorizado con
3 anos de experiencia, comprometido
con la rapidez en las entregas
manteniendo la calidad de la comida.

Habilidades

- Conocimiento de rutas
Capacidad de gestionamiento de
la entrega.

Formacién Académica - Trabajo bajo presion

Bachiller.

Importante

- Licencia de conducir

- Vehiculo propio

- Puntos completos en la licencia.
- Referencias profesionales.

Figura 46. Perfil motorizado. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Se le pagara $300 debido a que la contratacion sera de jueves a viernes , adicionalmente

se le reconocerd $50 para viaticos y mantenimientos de la motocicleta.
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Estrategia # 2. Descuentos en platos seleccionados al solicitar la comida a domicilio

hasta de $5 por 6 meses.

OFERTA

SOLO SERVICIO
A DOMICILIO

Figura 47. Descuentos. Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Objetivo 4: Posicionar a la marca del Restaurante “El Kike” en el 50% del publico
objetivo online

Estrategia # 1 : Pautar en redes sociales de forma pagada
A través de la plataforma Facebook se realizaran campafas pagadas para la promocionar la
pagina y diversas publicaciones estableciendo el mercado meta y la descripcién del cliente
deseado.

« 9 Elige el tipo de anuncio

Promocionar
7 ] 1]

Promecionar una
publicacién

Empezar a usar los
anuncios
# Anuncios automatizados automatizados &
q se ajusten Obtén anuncios personalizados
que se gjusten ¢ tiempo

q Promocionar contenido existente
Crea un anuncio a partir del contenido de tu

@ Meta Business Suite &4

Figura 48. Facebook. Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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Estrategia # 2 : Interaccion con la audiencia de forma organica
- Se realizardn campafias publicitarias en donde se busque que el cliente comparta,
etiquete y realice hashtag del restaurante “El Kike” con la finalidad de crear
publicidad de forma organica.
- Creacion de botén de “mensaje privado”, en donde se permita la comunicacion
directa con el cliente para poder interactuar con el mismo.
- Crear encuestas, y/o espacios de retroalimentacion en donde el cliente pueda
expresarse y dar opinion sobre el restaurante.
4.7. Plan financiero de la estrategia
A continuacion, se presentan los costos para la aplicacion de las estrategias propuestas, los
cuales alcanzan los $11.984,00.

Tabla 26. Plan financiero de la estrategia

Costo Cantidad  Meses Total
Contratacion de motorizado $350,00 1 12 $5.100,00
Contratacién de community manager $250 1 18 $4.500
Publicidad en Instagram $40,00 1 12 $480,00
Publicidad en Facebook $40,00 1 12 $480,00
Canje con influencers $50,00 1 4 $200,00
Promocion dia de la madre $15,00 40 1 $600,00
Promocién dia del padre $15,00 40 1 $600,00
Promocion micheladas $2,00 30 12 $24,00
Costo Total de la inversion $11.984,00

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Costo- Beneficio

El costo de inversion para la aplicacion de la estrategia de marketing digital para el
restaurante “El Kike” sera de $11.984. Sin embargo, a través de estas se espera aumentar la
cartera de clientes con el servicio a domicilio y la ejecucion de promociones en un 15%
sobre los clientes diarios registrados en el afio 2021, pasando de 35 a 41 clientes diarios en
los primeros 2 meses de la ejecucion de las estrategias, posterior a ello se espera aumentar a
20% para los siguientes 6 meses y a 30% para los 4 meses restantes, resultando para el lapso

12 meses un total de 13100 por afilo como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 27. Costo- Beneficio

Clientes Diarios Clientes por mes

Mes 1 41 1025
Mes 2 41 1025
Mes 3 43 1075
Mes 4 43 1075
Mes 5 43 1075
Mes 6 43 1075
Mes 7 43 1075
Mes 8 43 1075
Mes 9 46 1150
Mes 10 46 1150
Mes 11 46 1150
Mes 12 46 1150

Total 13100

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

El gasto promedio por clientes es de $6,30 lo que generaria una ganancia de $82.530 durante
el afio 1, mientras que los costos y gastos de “El Kike” representan un valor de $73.422,24
Tabla 28. Gastos

Rubro Valor
Sueldos y Salarios (Incluido IESS, 6 colaboradores) $38.100,00
Alquiler $6.000,00
Estrategia de marketing digital $7.485,20
Gastos de materia prima $6.600,00
Costos varios $3.000,00
Impuestos, permisos y SRI $12.237,04
Total $73.422,24

Elaborado por Navarrete, R. (2022)

Resultando una ganancia de $10.417,76 en el primer afio de aplicar las estrategias.

Tabla 29. Beneficio — Ganancia

Total de Ingresos $82.530,00
Total de Egresos $73.422,24
Beneficio — Ganancia $10.417,76

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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Punto de equilibrio

El costo de inversion es de $11.984,00 de forma anual lo que corresponde a $998,67
mensualmente, por lo tanto, conociendo que el promedio de los clientes de compra es de
$6,30 se conoce que deben existir 160 clientes al mes para poder cubrir el valor de la

inversion de forma mensual, cuando se espera obtener 1025 al mes.

VANYy TIR
La ganancia para el primer afio después de la aplicacion de la estrategia de marketing digital
es de $10.417,76, para el segundo afio se espera aumentar ese valor al 15% y para el tercer
afio el 20%.

Resultando una TIR de 80% y VAN de $16.535,59, resultando el proyecto rentable.

Tabla 30. TIR
Inversion $-11.984
Afo 1 $10.417,76
Ao 2 $11.980,42
Afio 3 $14.376,51
VAN $16.535,59
TIR 80%

Elaborado por Navarrete, R. (2022)
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Conclusiones
El presente documento tenia como objetivo general: “Disefiar un plan de marketing digital
como medio de comunicacion y publicidad para el incremento de las ventas del restaurante
“El Kike”, en el cantoén Daule el cual ha sufrido una disminucion en sus ventas debido a la
poca afluencia de comensales a raiz de inicio de pandemia.
Entre los objetivos especificos se tenia la elaboracion de un plan de marketing digital, debido
a que el restaurante no poseia presencia en internet, a diferencia de su competencia que tiene
cientos de seguidores en las redes sociales.
Las estrategias tomadas se basan en el conocimiento del mercado en el canton Daule y el
analisis de segmentacion del cliente meta, adicionalmente, se descubren las fortalezas
internas y externas del restaurante, asi como las variables que no dependen directamente del
negocio.
Una vez reconocido el cliente, se pasa a reconocer a la competencia, la cual esta catalogada
como mejores restaurantes en Daule, segun paginas en internet lo que coloca en desventaja
a “El Kike”, ya que, al no poseer presencia en redes, tampoco es considerado para ser
juzgado.
Objetivo # 1. El cual era disefiar estrategias de marketing digital para redes sociales como
Facebook, Instagram y WhatsApp para los proximos 18 meses tiene como estrategia la
contratacion de un Community manager debido que durante las entrevistas con los expertos
se sugirio que él es el idéneo para poder manejar el uso de redes y de esta forma tener
presencia en el internet y poder ganar seguidores y clientes potenciales.
Adicionalmente, dentro de estas estrategias ejemplo de presencia en redes sociales se ha
decidido realizar los denominados canjes que se utilizan hoy en dia para poder promocionar
un producto con un influencer o persona conocida del medio, en donde se les invita al
restaurante El Kike para que puedan degustar alguno de los platos y a cambio ellos deben
tomarse la foto, o realizar un video del establecimiento. Es importante sefialar que la
estrategia # 1 que es la contratacion de un Community manager posee un costo de $250
mensualmente y los canjes que se iran a realizar seran cuatro durante el afio con un valor de
aproximadamente $50 para la comida de la persona invitada.
Objetivo # 2. CAmo se conoce la problematica de este caso es la disminucién de ingresos
debido a la poca afluencia de comensales dentro de un restaurante El Kike, es por eso que
desea incrementar el namero de comensales durante los primeros 6 meses de la aplicacion
de las estrategias en un 50% en comparacion con los Ultimos meses del restaurante. Por lo

cual se ha desarrollado una estrategia que es sortear la fidelidad del cliente durante los
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primeros ocho meses en donde se pide a los comensales que realicen consumos superiores
a $25 que tienen un cupdn en cudél sera ingresado en una obra y se sorteara una cena valorada
en $40.

La estrategia # 2, que son las promociones de festividades, empanadas y redes sociales
durante 8 meses se realizaran las siguientes acciones, se otorgara al 25% por el dia de la
madre o del padre, promocion del cumpleafiero no paga, qué es aqui cuando se invita a las
personas que cumplen afios que sean acompariados de sus familiares al restaurante El Kike
y la casa invitara un comida hasta un monto tope de $20. Ademas, quienes sean nuevos en
el restaurante del Kike y le den me gusta o seguir en las redes sociales recibira a un vaso de
limonada o jugo de su preferencia.

De esta forma se desea captar la atencién de los ciudadanos que habitan cerca del restaurante
El Kike, asi como las personas de paso.

Objetivo # 3. La incursién al marketing digital no solamente se realizara en redes sociales,
sino también que se aplicaran venta a través de las plataformas digitales como por ejemplo
WhatsApp, en dénde se podra pedir comida a domicilio. El objetivo # 3 trata sobre el
aumento de ventas de manera virtual en un 20% de entre los seis primeros meses.

Como estrategia #1 se tiene que realizara la contratacion de un motorizado durante 12 meses
con un valor de $350, el cual se dirigira hacia el lugar de destino de la comida.

La estrategia #2, habla acerca de descuentos en platos seleccionados segun el dia, la cual
tendré una disminucioén hasta de $5 durante los seis meses y con esto se pretende activar las
ventas de forma virtual.

Todas las estrategias anteriormente sefialadas representan una inversién para la empresa de
$11.984,00. Sin embargo, el gasto promedio por clientes es de $6,40 lo que generaria una
ganancia de $83840 durante el afio 1, mientras que los costos y gastos de “El Kike”
representan un valor de $73.422,24 resultando una ganancia de $10.417,76 en el afio 1,

convirtiendo el plan de marketing digital en un éxito.
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Recomendaciones

Se le recomienda al restaurante “El Kike” los siguientes puntos:

No dejar de publicar en redes sociales méas de 3 dias, debido a que se pierde interés
por el espectador. Es importante tener las paginas actualizadas y subir contenido a
diario.

En caso de que los influencers nombrados en el presente documento no desee realizar
canje se pueden considerar a otras personas del medio.

Se debe evaluar el nimero de pedidos a domicilio, ya que si va en aumento sera
necesario contratar a otro motorizado para que pueda llegar el producto correcta y
oportunamente al cliente.

Segmentar correctamente el cliente en las camparias en redes sociales, ya que si no
se hace de forma correcta se generara un gasto en lugar de una inversion.

Realizar encuestas en redes sociales sobre platos a realizar o sobre la atencion
recibida para asi crear fidelidad con el cliente.

Llevar un conteo de clientes diarios y el promedio de consumo de los mismos y
compararlos con el presente documento para observar si el comportamiento del

negocio es el correcto o para ajustar presupuestos y continuar siendo rentables.

79



Bibliografia

Ackerman, S. .. (2013). Metodologia de la investigacion. Buenos Aires: Ediciones del Aula
Taller.

Ackoff, R. (2008). El paradigma de Ackoff: una administracion sistémica. . Limusa Wiley.

Alvarez, M. (07 de 12 de 2018). Plan de Marketing para la empresa Enmacon S.A. en la
ciudad de Guayaquil. Trabajo de Titulacion. Carrera de Ingenieria en Marketing.
Universidad Catolica Santiago de Guayaquil. Obtenido de Repositorio UCSG:
http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/2978

Amores, M. (2016). Plan de marketing digital para la empresa organizadora de eventos
“Terra Eventos”, con énfasis en redes sociales, para lograr su posicionamiento en
Empresas Publicas y Asociaciones Profesionales de la ciudad de Quito. Quito:
Universidad Internacional del Ecuador . Obtenido de Universidad Internacional del
Ecuador.

Artal, C. M. (2014). Dinamizacion de las Ventas: El Proceso comercial. Alicante: Esic
Editorial.

Asamblea Nacional. (2008). Constituacion de la Republica del Ecuador. Obtenido de
Asamblea Nacional: https://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/ec/ec083es.pdf

Asamblea Nacional. (2017). Cadigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
COPCI. Obtenido de Asamblea Nacional: https://www.industrias.gob.ec/wp-
content/uploads/2018/02/Codigo-Organico-de-la-Produccion-Comercio-e-
Inversiones.pdf

Asamblea Nacional. (2019). Cdédigo de Comercio. Obtenido de Asamblea Nacional:
https://www.pudeleco.com/files/SRO497_20190529.pdf

Bajafia San Lucas, K. N., & Cevallos Parrales, J. E. (2019). "Propuesta de Estrategias
Administrativas de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la Empresa
BATEPARTS S.A. en Guayaquil™. (Tesis de pregrado). Universidad de Guayaquil,
pag 20-88. Obtenido de
file://IC:/Users/PRESIDENCIA%20CENDCAP/Desktop/ TESIS%20BRYAN/DOC
UMENTOS/TESIS%20DE%20MUESTRA%20UNIVERSIDAD%20DE%20GUA
YAQUIL.pdf

Bernal. (2010). Metodologia de la Investigacion. Bogota: Pearson.

83



Bettinsoli, 1. (16 de febrero de 2016). 20 Estrategias de marketing gastronomico. Obtenido
de Romantica Gastronomia: https://www.romanticagastronomia.com/estrategias-
marketing-gastronomico/

Bonilla, O. G. (1 de Diciembre de 2016). Caracteristicas de las Mipymes latinoamericanas.
Obtenido de centro de estudios latinoamericanos: http://celu.co/caracteristicas-de-
las-mipymes-latinoamericanas/

Bossidy & Charan. (2017). El arte de la ejecucion en los negocios. Buenos Aires: Pearson.

Bravo, E. (2019). El marketing y la cuarta revolucion industrial. Obtenido de
https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=gnCLDWAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT
6&dg=es+cada+vez+mayor,+ya+que+su+alcance+a+mejorado+de+manera+signifi
cativa+y+cada+tvez+son+m%C3%Als+los+clientes+que+recurren+a+las+redes+s
ociales+para+contratar+un+servicio&ots=nXIUDSf-

Cabrera, M. A. (2018). Impacto d elas redes sociales como estrategia de marketing en las
ventas : Obtenido de Universidad Catolica, postgrado:
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/11703/1/T-UCSG-POS-MAE-201.pdf

Campanfia, C., & Macias, J. (2021). Analisis de la aplicacion de estrategias de marketing
digital para el incremento de la participacion de mercado en las empresas que
brindan  servicios de  seguridad y  vigilancia. Obtenido  de
http://repositorio.ulvr.edu.ec/bitstream/44000/4471/1/T-ULVR-3640.pdf

Cant, M., Strydom, J., Jooste, C., & du Plessis, P. (2006). Marketing Management. Cape
Town, South Africa: Fifith edition. Obtenido de
https://books.google.com.ec/books?id=6uU-Dz-
sCIQC&pg=PA481&Ipg=PA481&dq=Belch,+G.+y+Belch+2004&source=bl&ots=
s40A9u29V3&sig=ACfU3UIMRmME_Mxoka8qvZslv35ikgvcIxQ&hl=es&sa=X&
ved=2ahUKEwiuytLS4f3jAhULW1kKHYCrBGMQ6AEWEX0ECAKQAQ#v=0ne
page&q=PROMOTION&f=false

Carrasco, J. B. (2017). La influencia de los medios sociales digitales en e Iconsumo. Madrid
: Universidad Complutense de Madrid . Obtenido de Universidad Complutense de
Madrid, Doctoral.

Carvajal, L. (2013). Metodologia de la Investigacion.

CEPAL. (30 de JULIO de 2010). La situacion de las PYMES en América Latina. El enfoque
y el aporte de CEPAL. Obtenido de XXI Reunion de Directores de Cooperacion

Internacional de América Latina y el Caribe

84



file:///C:/Users/JULIANA/Desktop/t023600004285-0-
di_9 situacion_pymes_en_america_latina_enfoque_aporte_cepal.pdf

Chamie, B., & lkeda, A. (2015). The Value for the Consumer in Retail. Brazilian Business
Review, 12(2), 46-65. Obtenido de Brazilian Business Review:
http://www.redalyc.org/pdf/1230/123035866003.pdf

Chavez, G., Orozco, J., & Delgado, D. (2018). Marketing tradicional y digital , una
alternativa para el pequefio y mediano empresario agricola . Obtenido de
Observatorio de la Economia Latinoamericana.:
https://www.eumed.net/rev/oel/2018/04/marketing-empresario-agricola.html

Congreso Nacional. (2002). Ley No. 2002-67. Ley de Comercio Electronico, Firmas y
Mensajes de Datos. Obtenido de Congreso Nacional:
https://www.telecomunicaciones.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/11/Ley-de-Comercio-Electronico-Firmas-y-
Mensajes-de-Datos.pdf

(2008). Constitucion de la republica del Ecuador. Quito: Registro Oficial 449 de 20-oct.-
2008.

Coy, D. (2016). Un analisis de las promociones de ventas al consumidor: Los cambios que
supone la introduccion de los smarthones en esta tactica de marketing. Catalunya :
Universidad Central de Catalunya .

Diaz, F. M. (2014). Técnicas de Ventas y Comercializacion. Asuncion: Alcala Grupo
Editorial.

Echeverria, S. (2015). Investigacion de mercado y campafia de publicidad digital para el
impulso de los servicios de la empresa de “Asesoria de imagen Yasmin Carrasco”
de la ciudad de Guayaquil, afio 2015. Obtenido de Universidad de Guayaquil:
http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/7887/1/TESIS%20SINDY %20ECHEV
ERR%C3%8DA%20ANDRADE.pdf

Estupifian, D., & Sellan, G. (2019). Plan de marketing para posicionar la reserva natural
Las Siete Cascadas ubicadas en canton San Lorenzo — Esmeraldas . Obtenido de
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/3480

Fred, D. (2013). Conceptos de Administracion estratégica. (14ta ed).México. Pearson
Educacion.

GADM de Daule. (2015). PDYOT de Daule. Obtenido de http://app.sni.gob.ec/sni-
link/sni/PORTAL_SNI/data_sigad_plus/sigadplusdocumentofinal/0960000490001

85



_PDyOT%20DAULE%20-%202015-2025%20(FINAL)_13-03-2015_14-55-
35.pdf

GADP de Guayas. (2017). Gobierno Provincial del Guayas. Obtenido de guayas.gob.ec:
http://www.guayas.gob.ec/cantones/samborondon

Ganan, V. (24 de agosto de 2018). Marketing Digital Publicidad en las Redes Sociales.
Obtenido de Servilia: https://blog.servilia.com/la-importancia-de-la-publicidad-en-
las-redes-sociales/

Garcia, O. (2009). Administracion Financiera.

Gitman, L. (2012). Principios de Administracion Financiera.

Gobmez, S. (12 de 09 de 2017). Elaborar un plan estratégico de marketing para incrementar
las ventas en la empresa "Digitall Tuning S.A.". Facultad de Ciencias
Administrativas. UIDE. Quito Campus Norte. 216 p. Obtenido de Repositorio UIDE:
http://repositorio.uide.edu.ec/handle/37000/809

Gutierrez, M. (09 de 07 de 2018). Disefio de un modelo de gestion basado en el marketing
estratégico para una empresa comercializadora de medicina homeopatica.Tesis
(Magister en Administracion de Empresas) - Pontificia Universidad Catdlica del
Ecuador. Obtenido de Repositorio PUCE:
http://repositorio.pucesa.edu.ec/handle/123456789/1197

Hernandez Sampieri, F. C. (2014). Metodologia de la Investigacién. Mexico: McGraw-Hill.

Hernandez, Fernandez, & Baptista. (2014). Metodologia de la Investigacion. México: Mc
Graw Hil.

Hurtado, D. (2008). Principio de administracion.

IAB Ecuador. (2017). Consumo Digital Ecuador 2017. Obtenido de Interactive Advertising
Bureau: http://iabecuador.com/doc/EstudioDigital2017_IAB.pdf

INEC. (2020). Proyecciones Poblacionales. Obtenido de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/proyecciones-poblacionales/

Jacquer, L., Cisneros, L., & Mejia-Morelos, J. (2011). Administracion de pymes. México:
McGraw Hill.

Kotler, P. &. (2013). Fundamentos de Marketin. Mexico: Pearson College Division.

Lane, A. (18 de agosto de 2016). Como crear promociones de venta efectivas para tu tienda
online. Obtenido de Blog de Shopify: https://es.shopify.com/blog/como-crear-
promociones-de-venta-efectivas-para-tu-tienda-online

Ley Organica de Defensa del Consumidor. (2000). Obtenido de
https://www.dpe.gob.ec/wp-

86



content/dpetransparencia2012/literala/BaseLegalQueRigeLalnstitucion/LeyOrganic
adelConsumidor.pdf

Lépez, O., Beltran, C., Morales, R., & Cavero, O. (2018). Estrategias de marketing digital
por medio de redes sociales en el contexto de las PYMES del Ecuador.
CienciAmérica: Revista de divulgacion cientifica de la Universidad Tecnoldgica
Indoamérica, 7(2), 39-56. Obtenido de
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/6553438.pdf

Macid, F. (2019). Marketing digital - marketing online. Obtenido de Human Level Search
Revolution: https://www.humanlevel.com/diccionario-marketing-online/marketing-
digital-marketing-online

Meléndez, M. (2018). El marketing digital transforma la gestion de Pymes en Colombia.
Obtenido de Cuadernos latinoamericanos de Administracion, 14(27).:
https://www.redalyc.org/journal/4096/409658132001/movil/

Méndez, J. (2020). ULVR. Obtenido de repositorio.ulvr.edu.ec:
repositorio.ulvr.edu.ec/bitstream/44000/3569/1/T-ULVR-3135.pdf

Miguel, B. (23 de enero de 2017). Estrategia TIC, Marketing y Comunicacion. Obtenido de
https://aquinolluevesobremojado30.com/gestion-de-redes-sociales-caracteristicas/

Miguez, L. (Abril de 2019). Comillas. Obtenido de https://repositorio.comillas.edu:
https://repositorio.comillas.edu/xmlui/bitstream/handle/11531/27875/TFG-
MAguez%20FernAndez%2c%?20Laura.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Miranda, C. (2017). Las redes sociales y su impacto en la promocion turistica de la ciudad
de Ambato, provincia de Tungurahua. Obtenido de Universidad Técnica de Ambato:
http://repositorio.uta.edu.ec/bitstream/123456789/25112/1/TESIS%20CRISTINA
%20MIRANDA.pdf

ONTSI. (2011). Las redes sociales en internet. Obtenido de Observatorio Nacional de las
Telecomunicaciones y de la Sl:
https://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/ontsi/files/redes_sociales-documento_0.pdf

Oviedo, M., Mufioz , M., & Castellanos , M. (2015). La expansion de las redes sociales. Un
reto para la gestion de marketing. Contabilidad y Negocios, 10(20), 59-69. Obtenido
de http://www.redalyc.org/pdf/2816/281644741005.pdf

Padilla, M., Quispe, A., & Jiménez, W. (2016). Gestion empresarial y emprendimiento con
administracion publica, para un desarrollo sostenible del turismo. Retos turisticos,
XV(3)., 22-24.

87



Paguay, G. (12 de 06 de 2020). EI Comercio. Obtenido de
https://www.elcomercio.com/actualidad/perdidas-covid19-ecuador-economia-
negocios.html

Pazmifio, J. (9 de Septiembre de 2019). UCSG. Obtenido de http://www.ucsg.edu.ec:
http://192.188.52.94/bitstream/3317/13310/1/T-UCSG-PRE-ECO-GES-583.pdf

Prieto Herrera, J. E. (2015). Las ventas. Bogota: Ecoe Ediciones.

Quevedo, P. (2017). Umanizales. Obtenido de http://ridum.umanizales.edu.co:
http://ridum.umanizales.edu.co:8080/xmlui/bitstream/handle/6789/3119/Quevedo_
Tacha_Pablo_Arturo_2017.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Revista Ekos. (2017). El sistema financiero ecuatoriano entre la recesion y la
incertidumbre. Obtenido de https://www.ekosnegocios.com/articulo/el-sistema-
financiero-ecuatoriano-entre-la-recesion-y-la-incertidumbre

Robbins, S. P. (2005). Administracion. México: Pearson educacion.

Rojas, P. (Abril de 2015). UEES. Obtenido de http://repositorio.uees.edu.ec:
http://repositorio.uees.edu.ec/bitstream/123456789/333/1/Trabajo%20de%20titulac
i6n-%20PAPER-%20R0OJAS%20PAMELA%202014.pdf

Rozo, A. (2 de agosto de 2016). Infografia: Marketing Digital Vs. Marketing tradicional.
Obtenido de Woobsing Smart Marketing: https://woobsing.com/capacitacion-
marketing-digital/infografia-marketing-digital-vs-marketing-tradicional _11820

Ruiz, G. (2014). Los origenes de las redes sociales y los medios de comunicacion. Obtenido
de Deloitte:
https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/mx/Documents/risk/Gobierno-
Corporativo/GC_Boletin_invierno2014_tema2.pdf

Sainz de Vicufia, J. (2017). El plan estratégico en la practica. Buenos Aires: Desig.

Sernaqué, M., & Lépez, D. (2015). Plan estratégico de marketing para fidelizar y captar
nuevos clientes de la compafiia GLOBALATLASPORT. Guayaquil: UPS.

Stern, J. E. (2012). Direccion, gestion de marketing y ventas. Buenos Aires: Pluma Digital
Ediciones.

Thompson, 1. (27 de febrero de 2010). Definicién de Promocién. Obtenido de Xing SE:
https://www.xing.com/communities/posts/definicion-de-promocion-por-ivan-
thompson-1003306122

Tomala, A. (2017). Plan estratégico para la sostenibilidad de empresas familiares.
Obtenido de

88



http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/16493/1/TESIS%20ALISON%20TOM
ALA .pdf

Torres Morales, V. (2014). Administracion en ventas. México D.F.: Grupo Editorial Patria.

Zapata, E. (2014). Las Pymes y su Probleméatica Empresarial, Andlisis de Casos. REVISTA
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS No. 52 SEPTIEMBRE -
DICIEMBRE, 118-130. Obtenido de
file:///C:/Users/JULIANA/Desktop/lecturas/Las%20PyMES%20y%20su%20%20p
roblemética%20%20empresarial.%20Analisis%20%20de%20casos.pdf

89



ANexos

ANEXO 1. MODELO DE ENCUESTA

Buenos dias / Tardes, soy estudiante de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de
Guayaquil y estoy realizando la siguiente encuesta. Quedo agradecido por su colaboracion
y veracidad con la que pueda contestar las siguientes preguntas, cuyas respuestas sera
informacion confidencial y su uso seré estrictamente para el estudio antes mencionado.

1. Género
O Masculino
O Femenino
2.Edad
O 0a 30 afios
O 31 a40 afios
O 41 a50 afos
O 51 a 65 afios
3. ¢Con que frecuencia usted acude a restaurantes?
O Casi nunca
Rara vez
En ocasiones

Usualmente

o o 0O O

Siempre
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4.De las siguientes caracteristicas, ¢ Cual cree usted que es importante al
momento de visitar un restaurante?

O

O

O

O

Platos Surtidos
Higiene
Ambiente

Precios competitivos

5. ¢ Califique segun la escala el grado de satisfaccion de los restaurantes que

visita?

O

O

O

O

O

Sumamente insatisfecho
Mas bien insatisfecho

Ni insatisfecho, ni satisfecho
Mas bien satisfecho

Sumamente satisfecho

6. ¢ Califique segun la escala los precios de los restaurantes que visita?

o o o o o

Sumamente econdmicos
Mas bien econdmicos
Acorde al mercado

Mas bien elevados

Sumamente elevados

7. ¢Ha visitado usted al Restaurante EL KIKE?

O

O

Si
No

8. (A través de que medio conocio al Restaurante EL KIKE?

o o o o o

Recomendaciones de conocidos
Radio

Volantes

Internet

Redes Sociales
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9. ¢ Califique segun la escala el nivel del servicio ofrecido por el Restaurante EL
KIKE?

o 0o o o

O

Sumamente Insatisfecho
Mas bien insatisfecho

Ni insatisfecho, ni satisfecho
Mas bien satisfecho

Sumamente Satisfecho

10 ¢ Usted estaria dispuesto a visitar el Restaurante EL KIKE?

O

O

Si
No

11. ¢ A través de que medio le gustaria informarse de los platos y promociones del
Restaurante EL KIKE?

O

o o o o

Medios masivos
Redes sociales
Gestion comercial
WhatsApp

Email

12. ¢ Qué tipo de red social usted utiliza con mayor frecuencia?

O

o 0o o o

Facebook
Instagram
Twitter
YouTube
WhatsApp

13. ¢ Qué promocion le gustaria que ofreciera el Restaurante EL KIKE?

d

O
]
]

Cuponera
Concursos
Premios

Descuentos
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14. ¢ Qué atributos o aspectos del servicio consideraria mejorar
O Platos Surtidos
O Higiene
OO0 Ambiente
[0 Precios competitivos

15. ¢ Su ultimo consumo realizado en un restaurante lo realizo de forma
presencial o digital?
O Presencial

O Digital

16. ¢ Qué plataforma o medios utiliza generalmente para informarse de nuevos
productos o servicios?

Medios tradicionales (TV, radio, vallas, prensa, etc)
Redes sociales

Busqueda web

Recomendaciones (amigos, colegas, etc.)

Recomendaciones influencers

o o o o o 0O

Gestion comercial de proveedores

17. ¢Qué tanto considera los anuncios en los resultados de las busquedas que
realiza en Google, respecto a productos o servicio de su interés?

O No Siempre los tomo en cuenta, doy click en ellos

O Los tomo en cuenta la mayoria de veces

O Regularmente los tomo en cuenta

[0 Los tomo muy poco en cuenta, siempre y cuando sea relevante a mi
busqueda

[0 No los tomo en cuenta para nada
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ANEXO 2. MODELO DE ENTREVISTA

Buenos dias / Tardes, soy estudiante de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de
Guayaquil y estoy realizando la siguiente entrevista, con el propdsito de recopilar
informacion que sustente el desarrollo de la tesis a realizar por su autor. Quedo agradecido
por su colaboracion y veracidad con la que pueda contestar las siguientes preguntas, cuyas
respuestas sera informacion confidencial y su uso sera estrictamente para el estudio antes

mencionado.

1 ¢Cdmo ha cambiado el marketing digital en los ultimos afios?

2 ¢Cuanto invierte una empresa de seguridad en publicidad?

3 ¢Cudl es la reaccién de la gente a esa inversion?

4 ¢ Cuéles son las publicidades de la empresa?

5 ¢Qué impacto tiene?

6 ¢ Como es el impacto de la publicidad en Google, Google adward?

7 ¢ Crees que una pagina web puede conseguir fidelizar a los clientes y crear ventas
recurrentes?

8 ¢ Qué ventajas aporta una web frente a otros canales de venta?

9 ¢ Qué tipo de data hay que tener en cuenta cuando se esta creando una estrategia
de marketing digital?

10 Dentro de las diferentes opciones de publicidad, ¢cual te parece mas efectiva para
llegar al usuario?

11 /A qué atribuyes el éxito de Twitter, Facebook en el marketing digital?
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ANEXO 3. Curriculo de Martha Zambrano

MARTHA MADELEYN ZAMBRANO RIVERA
Fecha de Nacimiento: 27 de marzo, 1992
madeleynzambrano92@gmail.com

10Ma y Maldonado

Guayaquil, Ecuador

Tel: (098) 5827660 — (04) 510 5657

OBJETIVO PROFESIONAL:

Participar y colaborar dentro de una empresa con la intencién de adquirir
experiencia, poniendo en practica los conocimientos adquiridos en las areas
administrativas y operativas con el fin de contribuir a una mejora continua de

la organizacion y del pais.

EDUCACION

* Licenciado en Administracion de Empresas y Gestibn Empresarial
Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey,

Campus Toluca, Estado de México, México.
Agosto 2011 — Mayo 2016
Registro SENESCYT: 484199928

* Preparatoria Bilingle
Academia Naval Guayaquil,

Agosto 2007 — Diciembre 2010

COMPETENCIAS:

« Trabajo en equipo, liderazgo, trabajo bajo presion, manejo del tiempo,
proactiva, facilidad de comunicacion, responsabilidad.

EXPERIENCIA LABORAL:

+ Docente, Escuela Republica de Colombia, Mayo 2018 — Presente.

+ Asistente de Marketing, Air Design Pets, Enero 2016- Mayo 2016. México

» Consultoria Administrativa, Panaderia "Calida" Agosto - Diciembre 2015.
México.

» Consultoria Administrativa, Cafeteria "El Suefio" Enero - Mayo 2015
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» Atencion al cliente, Tienda Todo Moda, Julio 2013 — Mayo 2014. México
* Auxiliar en Finanzas, Agrotic Guayaquil- Ecuador, Julio- Diciembre 2010.
Practicas Profesionales.

CAPACITACION:

e Taller SAP University Alliances, Agosto — Diciembre 2015
e Seminario “Organizational Behavior” Agosto-Diciembre 2014, titulo de
“Analyst Certificate” y “Practitioner Certificate

IDIOMAS
* Inglés, Bussiness Language Testing Service, B2 (520 puntos TOEFL)

ACTIVIDADES EXTRA-ACADEMICAS

* Obtencion de una beca del 80% en el Tecnoldgico de Monterrey 2011- 2016

» Participacion Internacional en el simulador “Foundation” obteniendo el
puesto 26° compitiendo con escuelas estadounidenses. Octubre 2014

» Lider de movimiento "Preparatoria Tec Enero 2016" en capacitacion de 110
alumnos.

» Lider de movimiento social nacional “Sala de Lecturas”, 2015 - 2016

* Servicio Social Clases de Computacién Agosto-Noviembre 2014

» Participacion en proyecto “Real Madrid Experience”, finalista Agosto-
Diciembre 2013

» Participacion de congreso “De México para el Mundo” Octubre 2014
Participante

» Servicio Social “Prepanet”, profesora en linea del sistema del Tecnoldgico
de Monterrey, materia impartida: matematicas |. Enero- Mayo 2015

« Participacion de obra teatral “Alejandro Magno”, Agosto- Diciembre 2014

PAQUETES COMPUTACIONALES

+ MS Office, Word (Avanzado) , Excel (Avanzado), Power Point (Avanzado)
Outlook (Medio). Prezi (Avanzado), Dropbox (Avanzado), PowToon (Avanzado).
» Curso Avanzado de Excel, Programacion de “Macros”

REFERENCIAS PERSONALES

¢ Ing. Mauricio Moran Décker, Unidad Educativa “Santa Ana”, (04) 5105657
e Lic. Franz Zambrano Garcia, Banco de Guayaquil, 3730100 - ext.(24111)
e Dra. Karina Rosas, Tecnoldgico de Monterrey, (+521) 7222793142
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ANEXO 4. Curriculo de Mario Roca

Mario Roca Pérez

Datos personales

i Mario Roca Pérez

ﬁ Décima y Maldonado

Guayaquil
0959497865
= or mail.
pimi
Fecha de nacimiento: 26/06/1990
9 Lugar de nacimiento: Guayaquil
# Casado
Habilidades
Numérica oeo00
Idiomas
Inglés 00

Hobbies e intereses

B Misico

Informatica

WMS o000 0
ERP 20000
EXCEL L X N N

Competencias

" Trabajo en equipo

® Liderazgo

® Manejo de personal
= Trabajo bajo presion

Formacion

Maestria en Marketing Digital

En Curso.

Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

03/2021 - Actual

Lcdo. En Marketing 01/2008 - 01/2018
Graduado

Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

Experiencia

Mathetas , Guayaquil. Community Manager

Responsable de la mejora de posicionamiento web con
aplicacion de estrategias SEO

Dominio de herramientas de gestion analitica y
seguimiento de redes sociales como Google Analytics

Crecimiento y optimizacion de campanas Google Ads

08/2018 - Actual

Expertor 11/2016 - 03/2017

Programacion de contenido

Supervision de la actividad

Interaccién con usuarios

Seguimiento y evaluacidn de las métricas

Pasante de Markting 05/2014 - 01/2017
Dar soporte en la organizacion y ejecucion de las actividades y proyectos de las
marcas.

Realizar 6rdenes de compras y emision de contratos para el uso de proveedores.
Seguimiento a las agencias graficas en lo que respecta a artes de las marcas.

Llevar el control de los inventarios promocionales, como la distribucién de los

materiales.

Referencias

Ing. Maria Banco de Guayaquil
0981715228

Ina. Leonardo Hernandez
Ing. Leonardo Hernandez
FADESA

098990473

Ing. Marcelo Torres
GADERE
0984891878
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ANEXO 5. Curriculo de Cesar Morales

CESAR EDUARDO MORALES VELEZ

Samanes 2 - 099653749
cesar.morales89@hotmail.com

Disefiador grafico con experiencia, especializada en la creacién de disefios visuales potentes utilizanda
ilustraciones digitales, imagenes y tipografia. Comprometido a ayudar a los clientes a dar identidad de
marca mediante el uso de disefios graficos convenientes. Acostumbrado a colaborar con otros
profesionales creativos para alcanzar los objetivos del proyecto.

EXPERIENCIA

2021 - ACTUAL
COMMUNITY MANAGER - DISENADOR

Excelente comunicacion escrita y oral (buen manejo de conflictos incluido).

Manejo de diferentes plataformas informaticas (PC, Celular, Tablet, TV, Windows,
Mac/Apple, Android, etc.)

Conocimientos basicos de HTML, CSS y gestores de contenido para Web como WordPress.
Manejo de herramientas de ofimatica como Word, Excel, Power Point, etc.

Manejo de plataformas de analisis web y monitoreo para estadisticas de redes sociales.
Administracién de Blogs, foros de discusién, ratings y reviews.

2018 - 2021

DISENADOR Y CREADOR DE CONTENIDOS

Estrecha colaboracidn con clientes en crear presentaciones atractivas y convincentes que
atrajeran al publico objetivo.

Aplicacidn en proyectos de mis conocimientos de Keynote, PowerPoint y Adobe Creative
Suite.

Aportacién de conocimientos avanzados de tipografias y otros principios del disefio grafico
Creacion de disefios para diferentes tipos de pantalla y plataforma de medios.

EDUCACION

ABRIL, 2019
DISENADOR GRAFICO, UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

APTITUDES

e Capacidad de innovar e Constancia

e Trabajo en equipo e C(Creatividad

e Capacidad de organizacion e Comprension de color, forma figura
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ANEXO 6. Curriculo de Ricardo Navarrete

RICARDO EDUARDO NAVARRETE FERNANDEZ

EXPERIENCIA
2016 | ElKike | 2016 - Actual

Coordinacion de las tareas diarias de gestion del
restaurant.

Modificacion de menu en base a las ofertas de ‘
temporada y a los comentarios de los clientes.

Rnavarrete89 0987878641

Atencion al cliente. @gmail.com

Entrevista, contrato y asesoria de meseros vy

personal de cocina cudlificados. ‘ .

EDUCACION @rnavarrete @rnavarrete

Administrador de Empresas | 2009 | Universidad
de Guayaquil

Egresado.
HABILIDADES
e Conocimiento del sector de
restauracién.

e Excelentes competencias de
servicio al cliente

e Competencias de liderazgo

e Esirategias de desarrollo
empresarial

e Técnicas de gestién eficaz

e Competencias de marketing
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ANEXO 7. Curriculo de Maria Zambrano

MARIA FERNANDA
ZAMBRANO
CASTILLO

Ingeniera Comercial

PERFIL CONTACTO

0988612310

Soy consultora con 4 afios de experiencia.

Durante mi trayectoria laboral me he mar zambranoc

especializado en la consultoria Pymes. He -

creado estrategias para mejorar e implsar los X
proecesos de comercializacion de productos, asi MzambranocQO@gmall .com
como la gestién interna de las empresas.

EXPERIENCIA

» Habilidad para detectar a los

Consultor “Helados de paila”
talentos humanos.

2021 - 2022

Asesoria a la empresa en la busqueda de empleados. e Conocimiento en |eyes laborales.
Creacion de perfiles para las vacantes ofertadas

Creacion de Plan de Negocios » Direccion y supervision de
Creacion de Plan de Marketing ..

Establecimiento de Estrategias proceso de seleccion.

Monitoreo de las estrategias implementadas. « Resolucion de problemas

® Objetividad.

Consultor municipal

2017 - 2021

Colaboracion con grupo de asesores del Municipio de

Guayaquil

Creacion de Plan de Negocios OBIETNO
Creacion de Plan de Marketing

Establecimiento de Estrategias

Monitoreo de las estrategias implementadas. Brindar asesoria de forma oportuna a Pymes para

que puedan alcanzar el éxito en la venta de sus
productos y servicios, al ser reconocidas por el
cliente meta a través de la aplicaciéon de
estrategias personalizadas al negocio
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