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INTRODUCCION

Actualmente, la importancia de la digitalizacion en las estrategias comerciales
para la promocion de productos y servicios es fundamental para el reconocimiento de la
marca, debido a que las posibilidades de que las usuarios te sepan de tu existencia son
amplias por el principal motivo que la informacion encontrada de internet es maltiple, de
modo que segundo a segundo miles de personas estan navegando por la red realizando
busquedas por algin motivo en especifico dependiendo cada una de ellas, entre estas
puede ser que en su busqueda desee comprar un articulo en especifico, esta teniendo un
inconveniente por lo que requiere contratar un servicio o simplemente tiene hambre y
desea comprar comida para que se la entreguen en la comodidad de su hogar, entre
muchas actividades mas se pueden realizar desde un dispositivo que tenga acceso al

Internet en cualquier parte a nivel mundial.

El presente trabajo investigativo nace de una idea enfocado a un problema en el
area de emprendimientos en el pais, especificamente en la ciudad de Guayaquil, acerca
de la promocion de la marca de sus emprendimientos mediante las redes digitales y las
plataformas virtuales. Aparece la agencia de marketing digital Cosmos Inc., que mediante
el marketing estratégico se introducira en el mercado con el objetivo de ofrecer el servicio
de asesoria de marketing digital con precios accesibles para que estos emprendedores,
sean beneficiados con un servicio profesional, tengan el trafico de alcance de usuarios
positivas, obtengan clientes potenciales, pero sobre todo que tengan rentabilidad dentro

del proceso comercial de los productos o servicios ofrecidos en el mercado.

Con lo que respecta a el esquema general de estudio, el Capitulo | esta formado
por el planteamiento del problema basado en la situacion actual de la empresa, asi como
la formulacidn, objetivo general y especificos, la hipotesis que se desea validar y la linea
de investigacion Institucional/Facultad. En el Capitulo Il se encuentra la fundamentacion
tedrica basada en los antecedentes referenciales como estudios previos realizados,
también el marco tedrico en donde se desarrollan términos del objeto y campo de estudio,
y el marco legal que contiene los pardmetros legales que apoyan este proyecto. En el
Capitulo 111 se detalla la metodologia, teniendo un enfoque mixto, alcance exploratorio,
se utilizé la encuesta y entrevista como medio de recoleccion de datos. Por ultimo, se

presenta la propuesta de la investigacion, explicando las estrategias de marketing digital.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema

Marketing Estratégico para la introduccion en el mercado de una agencia de marketing

digital para emprendedores en Guayaquil.

1.2. Contexto de la investigacion / Diagnostico

La digitalizacion en la actualidad se ha convertido en parte fundamental y cotidiana para
todos los individuos de forma que dentro del ambito donde se deben desenvolver
obligatoriamente debes estar capacitado, adaptado y dominar las tecnologias para lograr
ser eficiente en tus actividades y funciones; por lo que variedad de empresas se han ido
adaptando y evolucionando en sus modelos de negocios, como en sus formas o métodos
de trabajo aplicando estas herramientas tecnolégicas para no quedarse atrds de sus
competidores y también de las tendencias presentes en el mercado donde se desenvuelven.

Empresas grandes, PYMES, comercios locales y emprendimientos tienen esa obligacion
de estar presentes en las redes, como en las plataformas digitales, de modo que, mediante
sus estrategias de promocion, planes de marketing, difusion en medios, branding, etc.,
empiecen a hacer ruido de su existencia dentro del internet y comienzan a ser buscados
por millones de usuarios ansiosos de encontrar las Gltimas innovaciones en el mercado
que les llame su atencion o que vaya a satisfacer una necesidad determinada, de manera
que aquella interaccion con el individuo se convierta al final, mediante la adquisicion del
producto o servicio, en un consumidor potencial; pero como en todo &mbito empresarial
todas las acciones que se vayan a efectuar requieren de inversiones en grandes o pequefias
cantidades dependiendo lo que se vaya a realizar por lo que en su mayoria por varios
factores como pueden ser: el desconocimiento de las tecnologias, falta de un
departamento de marketing especializado, deficientes conocimientos del uso de las
plataformas para la promocion, etc., se oponen a usar, mucho menos a implementar estas

tecnologias en sus negocios, de modo que se pierden de esta gran oportunidad que aparece



en el mercado, en su mayoria deciden mantenerse con los métodos tradicionales
manteniendo esa zona de confort, porque lo tienen todo controlado y bien implementado,

por lo cual no toman el riesgo de dar ese gran paso a lo digital.

Analizando el mercado de nuevos emprendimientos que aparecen con alta frecuencia, se
pudo identificar tres variables relevantes las cuales se debe tomar acciones
inmediatamente, estas son las siguientes: bajo presupuesto para invertir en publicidad,
desconocimiento de herramientas, técnicas, como la creacion de contenido digital segun
las tendencias y la limitada gestién de las redes sociales incluidas las plataformas
digitales; con respecto a los bajos presupuestos se puede explicar brevemente que la gran
mayoria de emprendedores en la actualidad ha dejado de invertir en publicidad debido a
que sus distintas inversiones han sido dirigidas a prioridades en funcion a mejorar el
espacio del negocio, invirtiendo en recursos de calidad, como cubriendo todos los gastos
principales para poder funcionar, anexando la segunda y tercera variable, sobre el
desconocimientos para planificar estrategias y creacion de contenido este punto es débil
debido que estos emprendimientos no cuenta con un departamento de marketing, como
también no cuenta con un encargado especializado en marketing que se encargue de esta
funcidn, por ese motivo vuelve complejo tomar accion dentro de la gestion de creacion,

analisis y promocion del contenido que se va a utilizar para dar a conocer el negocio.

La situacion actual de estos emprendimientos se podria considerar entre un nivel
intermedio en relacion de los ingresos a los gastos que estos generan, al ser negocios que
tienen poco tiempo que se presentaron en el mercado poco a poco la demanda de clientes
va incrementando, pero se puede identificar que se han estancado al momento de captar
nuevos consumidores, como también dar a conocer todo el catdlogo de servicios o
productos que estos ofrecen porque en su gran mayoria no han implementado recursos
digitales para darse a conocer en gran magnitud o inclusive si las han aplicado no son del

todo efectivas para tener presencia de marca.

Entonces por esos motivos si no se toma accion sobre esta situacion que estan pasando
estos emprendimientos, se evidenciara mediante sus finanzas problemas de rentabilidad
ya que al tener bajo flujo de clientes y también no tener presencia de marca por la
inactividad del uso de los medios digitales donde hacen promocion de sus servicios, sus
clientes frecuentes desconocen las distintas actividades que estos tienen para ofrecerles

como también perdera la oportunidad de captar nuevos clientes potenciales que pueden



necesitar de sus servicios para sus distintas necesidades, de forma que aumentaran sus
gastos por mantener sus negocios activos pero por el contrario sus ingresos seguiran
bajando hasta inclusive llegar a detenerse de ofrecer aquel producto o servicio cerrando

su actividad comercial.

Lo que se quiere ofrecer a estos emprendimientos es un servicio de marketing digital de
calidad a un menor precio del mercado, dado que como un nuevo profesional de
mercadotecnia, como mediante la agencia de marketing en ambientes digitales que se esta
presentando, se puede considerar una oportunidad para poner en practica todas las
técnicas y herramientas que han sido aprendidas durante el proceso de formacién
académica como a su vez también tendra poco tiempo en el mercado se convierte en un
desafio para poder ser efectivos en la implementacion de estrategias de marketing que
permitan un posicionamiento de aquellos emprendimientos, también la planeacién de
estrategias de publicidad, la creacion de contenido y difusion de los mismos dentro de
redes sociales, creacion de sitio web, telemarketing , e-commerce, etc., son opciones
viables para aplicar dentro de aquellos emprendimientos que contraten los servicios de la

agencia.

1.3. Situacidn a investigar
¢De qué forma el marketing estratégico introducira en el mercado una agencia de

marketing digital para emprendedores en Guayaquil?

1.4. Objetivo General
Desarrollar marketing estratégico para la introduccion de una agencia de marketing

digital para emprendedores en Guayaquil.

1.5. Objetivos Especificos
e Identificar los motivos del desconocimiento del uso e implementacién de la
digitalizacion a traves de la investigacion de mercado.
e Analizar las estrategias y medios digitales frecuentes de publicidad utilizadas para
la promocion de los servicios de marketing digital.
e Determinar planes de accién mediante el contenido publicitario en los medios

digitales.



e Establecer un presupuesto para el desarrollo del marketing estratégico para la

introduccion de la agencia de marketing digital para los emprendedores.

1.6. Idea a defender

Si se desarrolla marketing estratégico entonces se introducird una agencia de marketing

digital para emprendedores en Guayaquil.

1.7. Linea de Investigacion Institucional/Facultad.

El presente trabajo investigativo se adapta a la linea de investigacion de la facultad de
administracion de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, que
corresponde a la linea 4: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos
sustentables como también el dominio 1: Emprendimientos sustentables y sostenibles con
atencion a sectores tradicionalmente excluidos de la economia social y solidaria, ademas
perteneces a la linea de la Facultad que corresponde a Marketing, comercio y negocios

glocales.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1. Marco Teorico

2.1.1. Antecedentes

Para el siguiente trabajo investigativo la informacion de los antecedentes
referenciales que se detallaran en el campo de accidon estaran conformados por el
marketing estratégico y sus derivados como marketing digital, estrategias de promocion,
como asi mismo como temas relacionados a la presentacion de una agencia de marketing
en ambientes digitales; los cuales permitiran establecer una posible solucion, donde la
aplicacion del marketing estratégico colaborara en gran manera al desarrollo de la
propuesta de la nueva agencia de marketing digital. Partiendo de ello se procedera a
examinar variedad de fuentes de investigacion realizadas sobre tesis relacionadas a las
variables del presente trabajo, relacionando los objetivos como los datos relevantes de
aquellos documentos con la finalidad de demostrar aspectos destacados que hagan su

aporte al presente trabajo investigativo.

Ing. Larry Fabrizio Arévalo Lascano, presenta en su documento investigado de
magister. “IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL EN
TIEMPOS DE COVID-19 PARA LAS PYMES DEL SECTOR COMERCIAL DE LA
CIUDAD DE GUAYAQUIL PARA EL ANO 2022” en la que se puede evidenciar la
aplicacion de marketing digital para los emprendimientos como una de las variables a
estudiar tomando en consideracion uno de los objetivos de (Arévalo, 2021) “Identificar
mediante marco tedrico la importancia de los procesos estratégicos del marketing digital”.
(pag. 8) Entonces se puede interpretar que mediante un correcto analisis sobre el uso de
las técnicas y herramientas que nos ofrece el marketing digital al pasar por el proceso de
su aplicacién sera aquello que diferencie de la competencia porque de esa forma el
consumidor final serd atraido por dichas estrategias de marketing.

Tomando en cuenta la informacion del trabajo investigativo previamente citado
se puede relacionar de manera directa con el tema a presentar dado que la propuesta final
tiene como base prioritaria analizar el mercado de los emprendimientos afectados por la
pandemia y también identificar los motivos por los cuales no realizan marketing digital o

también analizar sus estrategias de promocién de los negocios dado que en su mayoria
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las estrategias aplicadas no son efectivas hacia el consumidor objetivo del

emprendimiento.

Por otra parte, también es relevante considerar que todos estos emprendimientos
dentro del pais forman una parte fundamental para la economia, aunque la cantidad de
clientes, empleados y el volumen de ventas sean limitados en el mercado con las
estrategias de promocién adecuadas, como también con el apoyo de los factores claves
que son el gobierno, recursos financieros y tecnoldgicos se podra encontrar beneficios en

conjunto por un bien en comuan. (Arévalo, 2021, pag. 10)

Considerando otro de los objetivos que menciona (Arévalo, 2021), sobre la
evaluacion del impacto de una correcta aplicacién de estrategias de marketing digital
durante la pandemia de las Pymes. (pag. 8). Hace referencia al analisis de su estrategia de
promocion que realizaron durante este tiempo dado que se pudo identificar que surgieron
cantidad de nuevos emprendimientos debido a los problemas econdémicos que se estaban
presentando por lo que muchas personas con su limitado capital intentaron emprender
para poder conseguir recursos econdmicos para sobrevivir, como también realizando
marketing promocional con su limitado conocimiento a través de redes sociales, mediante
mensajes por WhatsApp y difundiendo sus negocios mediante el boca a boca con sus

conocidos hacian lo posible por darse a conocer y obtener clientes.

Segun (Arévalo, 2021): “La movilidad limitada de las PYMES que realizan sus
actividades operativas y el nivel de demanda de los consumidores disminuyen
directamente; esta situacion afecta las ventas y la continuidad del negocio.” (pag. 7) esto
es otro dato esencial a considerar dado que estos emprendimientos poseen un limitado
equipo de trabajo, en su mayoria no existen departamentos o areas clasificadas por
funciones, por lo que en gran parte la misma persona debe realizar variedad de tareas en
el proceso del desarrollo del negocio entonces esto hace que sea ineficiente muchos
procedimientos porque la carga de trabajo para una sola persona se vuelve una debilidad
empresarial y también en el desarrollo modelo de negocio limita acciones potenciales en

beneficio del emprendimiento.

Es evidente considerar otro dato interesante del siguiente trabajo investigativo
sobre los emprendimientos del pais, (Arévalo, 2021) menciona, “Las PYMES en Ecuador

se encuentran entre los contribuyentes mas importantes a la economia que tienen un



impacto severo no solo en el trabajo y la produccion, sino también en la disminucion de

los ingresos debido a su marketing”. (pag. 7).

Conocemos variedad de motivos por los que los emprendedores no realizan una
adecuada promocion de sus negocios con el marketing, pero también es comun
encontrarnos que realizar estrategias, planes, aplicacion de herramientas de marketing es
un trabajo que tiene un alto precio por profesionales como agencias de publicidad que los
realizan, por lo que estos emprendedores evitan contratar estos servicios por sus limitados
presupuestos y deciden realizarlos por su propia cuenta; dado que sin una investigacion
previa para ser efectivos solo toman como referencia a las tendencias del mercado
teniendo como Unica opcién promocionar por redes sociales, dado que si no realizas
pautas de publicidad, compartir tu contenido promocional dentro de las mismas no tiene

un precio determinado entonces enfocan todos sus esfuerzos a dichas plataformas.

Segtin (Arévalo, 2021): “La pandemia de COVID-19 ha obligado a muchas
empresas conservadoras a conectarse. Los minoristas estan recurriendo a la
omnicanalidad para llegar a los clientes.” (pag. 16). La omnicanalidad es una estrategia
interesante que no tiene alta popularidad dado como se pudo mencionar anteriormente en
su mayoria los esfuerzos de promocion estan enfocados en solamente redes sociales, esto
es un error coman que tienen los emprendedores dado que existen variedad de opciones
para la promocion de sus negocios, esto no quiere decir que el uso de las redes sociales
sea incorrecto sino lo contrario es relevante pero también existen canales de promocién
como sitios web, e-Comerce, email marketing, telemarketing, estrategias SEO y SEM,
campafias por WhatsApp, pautas publicitarias, etc., entonces esta variedad de opciones
con importantes considerar para el futuro de este proyecto.

Ahora en la siguiente informacién que sera agregada, va a tratar sobre la
importancia de la aplicacién del marketing digital dentro de un negocio como estrategia
potencial, dado que relacionandola a la idea principal de la propuesta pensada tiene
sentido agregar datos destacados sobre estrategias digitales debido a su popularidad en la
actualidad seguida de las tendencias y también la efectividad en resultados positivos que
estas tienen al momento de aplicarlas para captar la atencion de los clientes, incentivarlos

a realizar su compra final y sobre todo posicionandose en la mente de los mismos.

Ing. Sylvana Andrea Villacis Arcos, presenta en su trabajo de titulacion de
magister. “HERRAMIENTAS DIGITALES Y ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS DE
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LAS EMPRESAS DE MARKETING Y SERVICIOS” donde se considerada al marketing
digital como una estrategia clave para el &mbito empresarial, estableciendo en uno de sus
objetivos (Villacis, 2018) “Determinar cudles son las estrategias publicitarias mas
Optimas para la difusion de los productos utilizadas en las empresas de Marketing y
Servicios”. (pag. 11). Partiendo de ese objetivo exploratorio en el cual se pueda investigar
aquellas estrategias Optimas en relacion al producto como al mercado donde se esté
desenvolviendo, dado que las tendencias se van actualizando a diario y existen maltiples
estrategias, herramientas y técnicas de marketing digital aplicables a los
emprendimientos, entonces el desafio radica en realizar las investigaciones previas para

identificar las 6ptimas para tu negocio y con enfoque al consumidor potencial final.

También realiza una acotacion relevante sobre la evolucion digital que podemos
notar hoy en dia en las tendencias del mercado que dice los siguiente; Segun (Villacis,
2018):

“La transformacion digital es el nuevo reto que las empresas estan atravesando en
los ultimos tiempos, debido a que pone a prueba su ingenio y capacidad para adaptarse a
las nuevas tendencias en el mercado, a las nuevas tecnologias y los nuevos habitos de los

consumidores”.

Entonces se puede comprender de este parrafo dentro del trabajo investigativo
utilizado como referencia, la digitalizacion es un hecho que tiene un gran desafio con todo
lo relacionado a la misma dado que dentro del proceso de planificar las estrategias estan
ligadas a las tendencias constantemente cambiantes por lo que es importante estar atento
a lo que pasa en el mercado porque si te descuidas es muy tarde para implementarlo en tu
negocio, también en su aplicacion existen multiples técnicas y herramientas que pueden
servir para establecer dentro de las estrategias de marketing de lo que ofreces en el
mercado, entonces esto puede causar algin tipo de confusién sobre lo que vayas a
implementar pero realizando una excelente investigacion de mercado e identificando
puntos potenciales se puede convertir mas viable tomar una decisién sobre lo que se usara

en el proceso.

Segtin (Villacis, 2018): “Las herramientas digitales son el medio para mantenerse
en contacto de manera bidireccional entre clientes y propietarios o administradores de los
negocios o empresas”. En este extracto informativo realza un punto interesante sobre la

comunicacion bidireccional, en la que se podria interpretar como esa interaccion mutua
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entre el emisor del mensaje y también como el receptor del mensaje de forma frecuente
esto es relevante debido que dentro de las comunicaciones dentro de las herramientas
digitales es primordial contar con esa retroalimentacion del cliente porque este sera el que
permita conocer si lo que se esta presentando en el mercado es de su satisfaccion y por

ende puede ser posicionado como compartido con otros usuarios.

Los usos de las herramientas digitales son beneficiosos para un negocio o
emprendimiento que tenga poco tiempo en el mercado, porque estas permitiran obtener
gran ventaja de la competencia debido a que te permiten aplicar variedad de opciones
para la sistematizacion de procesos en la parte interna del negocio, pero también permite
tener gran alcance en la difusion y promocion de los productos o servicios que ofrezcas
dentro del mercado teniendo algo relevante dentro del mundo empresarial como es la
presencia de marca en todos lados, logrando ese posicionamiento en la mente del

consumidor.

Otro trabajo de investigacion que aporta informacion relevante para la propuesta
es el presentado por el Ing. Carlos Alberto Moyano Macias para la obtencion de su titulo
de magister. “LA IMPORTANCIA DEL DISENO GRAFICO EN LA EJECUCION DE
LA ESTRATEGIA PUBLICITARIA IMRPRESA” en ¢l cual se enfoca en orientar la
importancia de la aplicacion de herramientas digitales como ventaja competitiva dentro
del disefio del contenido para promocionar en el mercado y también los procesos creativos
dentro de la planificacion como la ejecucion de las estrategias publicitarias tienen
relevancia para que el resultado final sea de calidad y sea exitoso en el area donde sea

presentado en este mercado evolutivo a las tendencias. (Moyano, 2021, pég. 2)

Segun (Moyano, 2021), en la encuesta realizada para la obtencion de datos para
el trabajo investigativo destaca que dentro de la perspectiva del cliente el 62,5% de sus
encuestados consideran la importancia sobre la existencia que debe existir en relacion de
toda pieza grafica entre el disefio, el producto y el servicio. (pag. 27). Dentro del analisis
del resultado obtenido realza esa relacion el arte publicitario con la intencidn deseada para
obtener en el futuro al publicarla y promocionarla debido a que si no se realizar una
planeacion estratégica previamente, como también con el equipo de trabajo no se
establece una intension u objetivo para ese contenido la probabilidad de aceptacion sera

baja entonces es de suma prioridad considerar estos aspectos para obtener beneficios
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mutuos entre el negocio para obtener resultados positivos, como hacia el consumidor para

facilitar el entendimiento e informacion de lo ofrecido y que este realice la compra final.

Ademas, (Moyano, 2021) otro dato en conjunto a la informacion anterior dentro
de la encuesta realizada en la investigacion trata sobre el disefio del contenido para
promocionar en las campafas publicitarias es que el 100% de los encuestados piensan
que es conveniente usar figuras y elementos visuales con un elemento emocional dado
que esto causa una mayor atencion del cliente y el impacto generado en la promocion del

contenido sera alto para el consumidor. (pag. 30).

La emocionalidad dentro del contenido publicitario es primordial dado que, si lo
publicado o disefiado no causa algun tiempo de sentimiento intrinseco dentro del
consumidor muy probablemente ese arte promocional pase desapercibido porque los
individuos constantemente asocian la mayoria de cosas que observan o van a comprar a
algin momento en particular, un recuerdo de la infancia, alguna anécdota, etc. entonces
debido a eso la importancia de crear contenido que cause una emocion hacia el
consumidor es otra ventaja a tomar en cuenta aplicar para diferenciarnos de la
competencia pero sobre todo elevar el interés de los consumidores potenciales y buscar

retener a los clientes frecuentes a los negocio.

Segin (Moyano, 2021): “El marketing de las pequefias empresas esta determinado
por factores como su etapa de crecimiento, situaciones especificas, tipo de producto /
servicio, gestion de la calidad y naturaleza del mercado.” (pag. 11). Comprender las
funciones como el estado de los emprendimientos es otro dato importante analizar, dado
que estos negocios locales estdn conformados por una serie de factores y procesos
determinantes dentro del mercado donde se desenvuelven, entonces por ese motivo en el
proceso de la gestion del negocio para su crecimiento mediante los entornos internos y
externos seran relevantes para direccionar el producto hacia la calidad como excelencia
por encima de su competencia lo cual logre esa diferenciacion desea por todo
emprendimiento en un mercado lleno de productos sustitutos o similares al ofrecido en el

mercado.

En el siguiente trabajo de postgrado para la obtencién de la maestria en
administracion de empresas, la Ing. Katy Adonayda Anaguano Pérez presenta
“MARKETING RELACIONAL Y LA FIDELIZACION DE CLIENTES DE
EMPRESAS DE VENTA DIRECTA” donde considera la importancia de la fidelizacion
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de consumidores mediante el marketing relacional dado que esto ocasiones relaciones
significativas en conjunto entre el consumidor final y la marca o negocio entonces se
vuelven parte fundamental del emprendimiento aportando mediante varias vias para la
promocion y obtencion del producto final ofrecido en el mercado. Por ese motivo
(Anaguano, 2022) menciona en uno de sus objetivos. “Las especificaciones de estrategias
de Marketing Relacional son aplicables para la fidelizacion de clientes en aquellas
empresas de venta directa.”. (pag. 4). Es relevante considerar esta fidelizacion dentro de
todo negocio debido a que esa relacion del cliente con la marca sera fundamental para la
frecuencia de compra como para el desarrollo del producto o servicio dentro del mercado
porque al lograr esa conexion, existiran beneficios mutuos de ambas partes lo cual se

convierte en una fortaleza empresarial.

Segun (Anaguano, 2022): “Los clientes también se sienten atraidos por marcas
que presentan diferentes movimientos o estilos de vida” (pag. 19). Ser parte de una
comunidad o grupo es algo potencial en las tendencias dado que hace juntarse a un grupo
de personas con gustos y preferencias similares lo cual es influyente para captar mas
personas hacia la marca, obteniendo clientes potenciales y frecuentes dentro de la compra
del producto o servicio, pero sobre todo la promocion del mismo que actualmente es
prioridad para cualquier emprendimiento; por ese motivo, todo emprendimiento aparte de
crear estrategias comerciales tiene que pensar en formar una comunidad solida de

personas fieles al producto.

También agrega (Anaguano, 2022): “La estrategia de fidelizacion es directamente
proporcional a la satisfaccion del cliente puesto que un cliente satisfecho tiene un
porcentaje importante de probabilidad de volver a comprar” (pag. 20). Es primordial
comprender dentro del marketing relacional que el cliente se vuelve parte fundamental
dentro del proceso de comercializacion de un producto y servicio dado que sera la persona
encargada de decidir si el producto cumple sus expectativas, también si obtiene algun
beneficio como también lo va a recomendar hacia sus conocidos més cercano; entonces
ese es el desafio que todos los negocios o en este caso los emprendimientos deben de
afrontar debido a que desde el primer error que se cometa 0 no cumpla dichas expectativas
al consumidor es muy probable que este busque un producto sustituto y en el peor de los

casos escoja los productos de la competencia directa.
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Tomando en cuenta el parrafo anterior sobre el marketing relacional dentro de la
fidelizacion del cliente con la marca, el cliente se convierte en el objetivo principal dentro
del negocio en esa relacion directa entre la marca y el consumidor dado que al lograr esa
conexion emocional por varios factores o motivos haciendo que el individuo sienta la
obtencion de beneficios sintiéndose identificado con la marca, se vuelve un punto positivo
como de gran valor para el emprendimiento puesto que permitira tener ventajas sobre la
competencia por diferentes motivos: existira difusion y promocién de la marca por
diferentes vias o canales, también la frecuencia de compra sera constante, por ultimo, esa
persona sera parte de la comunidad de la marca por lo que estara presente en cualquier
accion comercial que se realizara porque recibira incentivos para continuar formando

parte del negocio.

2.1.2. Campo de accion: Marketing Estratégico
El marketing estratégico sera el proceso principal de este trabajo de investigacion
debido que en el conjunto de varias acciones dentro de las estrategias realizadas por la
investigacion de mercado serédn las encargadas de potenciar la propuesta para el presente
proyecto lo cual permitird obtener varios beneficios en el proceso de gestion para los
emprendimientos analizados y para la propuesta porque la fundamentacién de los
siguientes topicos serdn de gran importancia para la construccion de las estrategias

finales.

“La planeacion estratégica proporciona a los directivos y a los empleados una vision
de lo que se puede lograr en un futuro para la empresa en la cual trabajan, asi como
la tranquilidad y sentido de preferencia en la organizacion provocando una
motivacion y empuje hacia la participacién, colaboracién y trabajo en equipo
buscando el logro de los objetivos planteados” (Jaramillo, Tacuri, & Daniela, 2018,

pag. 33)

Entonces se puede comprender la importancia de la planeacion estratégica dentro
de un negocio porque de esa manera permitird por trazar la direccion correcta en el
proceso de la creacion de un proyecto establecido, dado que mediante la planificacion de
forma sistematizada llevara una orden que ayudara a cumplir con las acciones, estrategias
y procesos en busca de alcanzar la meta previamente establecido y también a identificar
oportunidades dentro del mercado donde estara presente la agencia que se esta presentado.
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2.1.2.1. Marketing Digital

“El uso de herramientas digitales tiene la finalidad de entender al consumidor para
poder satisfacer sus necesidades sin comprometer las ganancias de la empresa.”
(Carrasco, 2020)

Se considera al marketing digital como el conjunto de herramientas y técnicas
basadas en la promocidn a largo o corto plazo por medio de internet o los medios digitales.
En la actualidad la aplicacion de estrategias de marketing digital se ha convertido en la
forma eficaz de promocionar productos y servicios en el entorno web lo cual permite tener
la posibilidad de atraer nuevas oportunidades de negocios, crear comunidades como
conexiones pero sobre todo tener presencia e identidad de marca del negocio; también el
marketing digital permite llegar a gran cantidad de personas mediante la difusion
promocional digital por varios métodos y lograr el alcance deseo para llegar a potenciales
consumidores del producto o servicio presentando en el mercado.

2.1.2.2. Plataformas digitales

“Las plataformas digitales son aquellos sistemas o sitios web personalizados
usados como herramienta principal de comunicacion de algunas empresas estas
compensan varias necesidades especificas en beneficio de los clientes, de la organizacion
y en general del ecosistema empresarial por medio de generacion de canales y
movimiento de mercados.” (Carrillo, 2020, pag. 4)

A través de las plataformas digitales conociendo sus funcionamientos como
también clasificandolas para que sean eficientes en su aplicacion dentro de la estrategia
de promocion seran de vital importancia considerarlas dado que se convierten en la via
principal por la cual se realizara la mayoria de acciones comerciales tanto de forma
interna dentro de la planeacion y creacion del contenido, como también de forma externa
al momento de difundir y promocionar los que se esté creando para que sea de
conocimiento del cliente final o aquellos clientes potenciales interesados en el producto

0 servicio presentado en el mercado.

2.1.2.3. Comportamiento del consumidor
Otro aspecto a considerar dentro de la investigacion del presente trabajo, es

identificar los gustos y preferencias del consumidor, dado que cada persona es un mundo
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distinto con caracteristicas diferentes entre cada uno que no a todos les va a gustar o van
a elegir los mismo que se encuentre en el mercado, algo que si puede llegar a suceder es
que un grupo de personas identificado tengan preferencias similares a productos o
servicios por lo que como profesionales de marketing se pueda segmentar como grupos o
comunidades pero aun asi cada uno tendra su particular eleccion en la compra final;
entonces por ese motivo poder conocer a tus consumidores antes de promocionar un
producto es primordial para planificar estrategias adecuadas las cual sirvan a Ilamar la
atencion de este cliente como también se convierta en un consumidor potencial y realice
promocion hacia sus mas cercanos logrando conseguir posibles clientes nuevos hacia la
marca.

“El comportamiento del consumidor es el proceso que consiste en la accion de

tomar decisiones y la accion fisica cuando las personas buscan, evaltan, adquieres

y consumen un producto, que se encuentra disefiado a fin de satisfacer las

necesidades de los consumidores” (Lemoine, Caicedo, Hernandez, Montesdeoca,

& Saltos, 2020, pag. 16)

Dentro de cada consumidor la diversidad de gustos y preferencias que existen son
amplias porque las necesidades a satisfacer son variadas entonces en el proceso de crear
un producto o servicio antes de presentarlo en el mercado considerar estos aspectos haran
que aquello presentado tenga reconocimiento 0 éxito por encima de su competencia,
también la promocion del mismo es otro punto a considerar porque si no se logra la
atraccion del consumidor potencial y los consumidores finales el posicionamiento del
mismo sera complejo lograr por tal motivo la planeacion estratégica de promocion debe
estar de acuerdo a darle al cliente informacion relevante como beneficios para que este

efectuée la compra final.

2.1.2.4. Buyer Persona
Segun (Naranjo, 2018):

“En Marketing llamamos Buyer Persona, sencillamente, la representacion ficticia
del cliente ideal”. El concepto Buyer Persona proviene de la disciplina del
Inbound Marketing, y con esta metodologia para la definicion del cliente se
pretende ajustar mejor los esfuerzos de marketing para aumentar las ventas.” (pag.
18)

Aplicar la herramienta del buyer persona es una estrategia eficaz para tener

informacion relevante del consumidor objetivo porque mediante esos datos se pueden
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transformar en el perfil ideal o modelo de consumidor al cual se deben de enfocar todos
los esfuerzos debido a que se podra conocer su estilo de vida, sus gustos, sus preferencias,
habitos que se convertiran en aspectos primordiales para tomar acciones sobre esa
informacion. Entonces dentro del marketing digital establecer los perfiles de los
consumidores permite enfocar y priorizar esfuerzos para ser efectivos al momento de su
aplicacion, como es de conocimiento de todos en esta era digital constantemente evolutiva
existen multiples perfiles de consumidores por lo que generalizar es una desventaja ya
gue cada persona es un mundo diferente, pero al formar una audiencia en comunidad son

perfiles similares sera el elemento diferenciador sobre la competencia.

2.1.2.5. Planeacién Estratégica

Se inicia de la palabra planeacion que es considerado un proceso en la cual se
preparan decisiones en conjuntos para futuras acciones enfocada a lograr los objetivos
previamente planteados en la que no hay un tiempo fijo sino se realizan ajustes dentro del
proceso del mismo, entonces dentro del marketing se considera a la planeacion estratégica
como una herramienta sistematica usada por las empresas para el desarrollo e
implementacion de planes de accion con el fin de alcanzar los objetivos planteados, esta
herramienta es fundamental aplicarla porque se convierte en una guia ordenada de lo que
se quiere alcanzar y también identificando si se estan cumpliendo los procesos planteados
para realizar las modificaciones adecuadas con el fin de que el proyecto final tenga

beneficios y le aporte lo necesario para su éxito comercial.

“Una herramienta de la planeacion que ciclicamente inicia con el planteamiento
de los objetivos corporativos, los cuales se alcanzaran por medio de las estrategias,
utilizando de la mejor manera los recursos organizacionales para facilitar el
proceso de toma de decisiones de la gerencia.” (Gonzales & Rodriguez, 2019, pag.
9)

Como se mencionod anteriormente la planeacion estratégica es una herramienta
que permitira tener un horizonte en el proceso comercial del proyecto presentado en el
mercado que de forma sistematica y ordenada cada uno de los procesos seran de vital
importancia para alcanzar los objetivos empresariales planteados y la toma de decisiones

en el proceso sea agil para escoger la mejor opcion en beneficio del negocio.
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2.1.2.6. Redes Sociales

Las redes sociales en la actualidad es un medio que permite intercambiar
informacion entre variedad de personas o empresas, en este mundo virtual que estd muy
presente en las tendencias del mercado como también la digitalizacién de informacion se
los puede considerar como sitios y aplicaciones en internet que operan en diversos niveles
también son sitios web donde los usuarios pueden crear comunidades con gustos en
comun en las que ellos se convierten en protagonistas fundamentales de estas
aplicaciones.

Segtn (Sicilia, Palazon, Lopez, & Lopez): “Las redes sociales también han traido
consigo cambios relevantes respecto a la forma en la que se produce la influencia de otros

individuos en nuestras decisiones de compra.” (pag. 18)

En la actualidad se identifica en las tendencias como los cambios son frecuentes
y constantes de modo que las influencias entre las decisiones de los individuos son
cambiantes dado que en la mayoria de los casos se dejan llevar por las emociones o algun
recuerdo del pasado para realizar la compra, también si la promocion del producto o
servicio no les brinda algun beneficio este no serd captado por el cliente entonces su
atencion estard dirigida hacia productos sustitutos o a la competencia y el

posicionamiento serd complejo adquirirlo en esa persona.

Segtn (Sicilia, Palazon, Lopez, & Lopez, 2021): “Existe influencia social cuando
el contenido lo genera la empresa y se producen interacciones entre los consumidores o

cuando los consumidores deciden difundirlo en sus redes sociales.” (pag. 18)

Es interesante recalcar el funcionamiento de las redes sociales, dado que como
son plataformas digitales utilizadas por usuarios multiples la interaccién y alcance que
pueden llegar a conseguir con en grandes magnitudes pero siempre y cuando el contenido
generado en las mismas sea del gusto de esos individuos o también sea un contenido
popular dentro de las tendencias sociales, entonces aqui se despejan dos variables a
considerar dentro de esa interaccion, la primera, es el contenido generado por diferentes
tipos como estilos dentro de las opciones que tienes en las redes sociales y la segunda, es
la capacidad de atencion sobre lo Gltimo de las tendencias debido a que este tipo de
contenido tiene un tiempo corto determinado y algo que se hizo popular o como lo

mencionan en la actualidad viral en poco tiempo deja de serlo, como a su vez
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constantemente sale algo nuevo entonces por ese motivo la capacidad de identificar ese
contenido se vuelve en un desafio primordial para el encargado de la gestion de las redes

sociales.

2.1.2.7. Community Manager

Para cualquier funcién o trabajo en determinada area debe estar una persona
encargada de realizar las acciones necesarias para que dichas tareas se cumplan en base a
los objetivos planteados de forma eficaz y eficiente entonces dentro de esta era digital las
redes sociales deben de ser gestionadas por un profesional que se lo reconoce como el
Community Manager, esa persona tiene la capacidad y conocimientos sobre el uso de
técnicas digitales, promocién de contenido y vale la redundancia gestionar la comunidad
generada de personas dentro de la cuenta que maneje, de modo que esa interaccion con
los consumidores sea personalizada en funcién de que los clientes se sientan escuchados

y tomados en cuenta en todas las acciones comerciales que genere la empresa.

Segun (Moreno, 2018):

“El Community manager es un profesional especializado en el uso de
herramientas y aplicaciones 2.0 que se encarga de gestionar las redes sociales y
los nuevos canales de comunicacion de una empresa. Es el embajador de la marca
en internet ante sus clientes y ante sus potenciales. Es quien da respuesta a los
comentarios que se hacen en los social media, quien defiende a la compafiia ante
las quejas vy, sobre todo, quien escucha a quienes hablan de ella en la red.” (pag.
34)

Este término va a ser mencionado en muchas ocasiones dentro de esta era de
virtualidad en medios digitales, de modo que estos tecnicismos dentro de los términos son
buenos de conocer, como entender las funciones que realiza cada encargado dentro de la
gestion de redes sociales, el CM (Community Manager) dentro de la empresa es pieza
fundamental dentro del equipo de marketing en medios digitales porque es la persona
encargada de la gestion de las redes sociales y a su vez tendra esa comunicacion directa
ante los clientes frecuentes como los nuevos consumidores que lleguen en el proceso de
capacitacion de clientes, por ese motivo este profesional debe de estar completamente
especializado en el cargo donde va a realizar sus funciones, conocer en su totalidad el
producto a ofrecer en el mercado y por ultimo estar actualizado con sus conocimientos

sobre herramientas, técnicas y tendencias del mercado.
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2.1.2.9. Social media planner

Entonces como existe un encargado de la gestion de estas redes sociales, también
forma parte del equipo un profesional especializado que en conjunto mediante el trabajo
colaborativo con el equipo creativo sea el encargado de gestionar las estrategias de
marketing para dicho contenido, dentro de esas estrategias en la mayoria de los casos debe
incluir las bases de los objetivos previos planteados y todo lo que se espera generar para
promocionar tenga una meta a alcanzar, dado que si dentro del proceso de creacién no
existe un horizonte donde llegar o alcanzar todos los esfuerzos serén en vano y solo sera
contenido generado en volumen pero sin el alcance que se espera obtener, entonces por
ese motivo el contenido puede ser en menores cantidades pero frecuente de calidad y que

se entienda el mensaje que se desea transmitir al consumidor final.

“El social media planner es el encargado de definir la estrategia de la empresa en las
redes sociales. Para realizar esta labor el social media planner ha de tener en cuenta
los objetivos de la organizacion y los de la marca 0 marcas que gestiona.” (Sicilia,

Palazon, Lopez, & Lopez, 2021, pag. 22)

Entonces, asi como existe el encargado de la gestion e interaccion de las redes sociales
como el Community Manager, esta el gestor de estas estrategias de la empresa a cargo
del Social Media Planner estas dos personas junto a su equipo creativo seran aquellos que
pondrén en préctica sus conocimientos sobre las técnicas de marketing, técnicas de
promocion, también el uso de herramientas digitales y creacion de contenido mediante
diferentes vias los cuales van a permitir tener una comunidad identificada con la marca y
obtener el beneficio en conjunto con sus clientes en alcanzar el cumplimiento de sus

objetivos.

2.1.2.10. Interactividad
Todas las acciones que puedes realizar en dentro los medios digitales son
multiples entonces una forma de agrupar a dichas actividades se Ilama interactividad,
también considerada a esa relacion directa de lo que la marca promociona en sus cuentas

de redes sociales o plataformas web con sus consumidores de tal forma que al publicar
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contenido este usuario interactué con las diversas opciones que tiene dependiendo en la

plataforma de la mayoria de su tiempo usa navegando en la red.

Segun (Boyeras, Tabachnik, Marin, & Kaper, 2019): “Las plataformas sociales
digitales necesariamente permiten a sus usuarios interactuar. Los grados de interaccion
son diversos y pueden haber sido creados exclusivamente por una red en particular (dar

“like™, seguir, enviar una solicitud)” (pag. 4)

Entonces como se ha mencionado en los parrafos anteriores, dichas acciones que
los usuarios pueden realizar dentro de las redes sociales como plataformas digitales, son
aquellas tener esa interaccion real entre la persona y la marca dentro de la digitalizacion
de modo que esa relacién incremente con el tiempo y cada cliente frecuente se sienta
identificado con la marca, del mismo modo sienta esa conexion personalizada con la
empresa dando a notar que es atendido a sus gustos y preferencias, dando datos relevantes
dentro de la parte interna para poder crear estrategias en relacion a incentivar a este cliente

y que continte posicionandose la marca en los mismos.

2.1.2.11. Flujo de informacion
Dentro del andlisis de las plataformas digitales se identifican altas cantidades de datos
para tomar en cuenta dentro de los planes, estrategias, datos externos e internos, etc. que
permitiran tomar decisiones en funcion a beneficiar a la marca y todas esas acciones sean
efectivas para no agotar recursos ni esfuerzos, entonces dentro de la recopilacion y
tabulacion de estos datos usando las herramientas indicadas permitira tener una vision

mas clara de la situacion del negocio dentro del tiempo analizado.

“Las redes sociales permiten intercambiar informacion de distintas naturaleza y soporte.
Las imagenes, graficos, datos personales y conversaciones convergen a través de las

distintas comunicaciones” (Boyeras, Tabachnik, Marin, & Kaper, 2019, pag. 4)

Se comprende como intercambio de informacion que se identifican dentro de las
comunicaciones de las distintas redes sociales, pero también se realizan desde distintas
plataformas digitales en la web, esa accion de compartir documentos, fotos, informacion
gréfica y los datos incluidos en los registros de la mayoria de paginas web como

aplicaciones que se comparten sirven como datos, otro punto relevante en la actualidad
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es que un activo muy importante que posee la mayoria de empresas son las base de datos
las cuales comercializan en algunos casos, pero en la mayoria de veces esos datos son
aquellos usados para el andlisis dentro de las estrategias y posterior a eso la toma de

decisiones con argumentos.

2.1.2.10. Estrategia SEO
Ahora luego de presentar informacion sobre las redes sociales, a continuacion,
aparecen las estrategias que seran aplicadas a las paginas web, es de conocimiento que
toda estrategia se podria considerar como un conjunto de acciones indispensables para el
cumplimiento de los objetivos previamente planteados, entonces dentro de las estrategias
SEOQ trata sobre la optimizacion para los motores de busquedas en las que incluyen grupos
de estrategias y técnicas en las que de manera organica puedan lograr a conseguir trafico

y posicionamiento de marca dentro de la web.

Segun (Gomez, 2016): “El SEO no so6lo engloba temas relacionados con el
contenido, las palabras clave y demas, sino que también tiene otros factores como pueden

ser la arquitectura web, la usabilidad y el rendimiento.” (pag. 45)

Esta demostrado dentro del internet que la aplicacion de una buena estrategia SEO
puede llegar a convertirse en uno de varios elementos diferenciadores de la competencia,
dado que un individuo en el momento que desea comprar algin producto o necesita la
contratacion de algun servicio, accede a Google para buscar en el mercado el servicio que
requiere entonces de esa manera lograr posicionar a la marca o emprendimiento en las
primeras posiciones con la aplicacion de estas estrategias estructuradas en funcion a
resaltar a la marca hara que se convierta en las primeras elecciones de conseguir a ese
cliente potencial, de modo a que luego del consumo de dicho producto o servicio lograr

mantenerlo para que se esa manera promocione a otros usuarios el negocio.

2.1.2.11. Estrategia SEM
Como existe poder lograr posicionamiento de manera organica como se lo ha
comentado en los parrafos anteriores sobre la estrategia SEO dentro de los motores de

busqueda, también existe otro método para poder llegar a mas audiencia dentro del
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internet; aqui aparece la estrategia SEM que se considera como un método en el cual
mediante una inversion monetaria puede incrementar los procedimientos dentro del
posicionamiento web y a su vez en los motores de busqueda aplicar aquellas estrategias
relevantes dentro de lo organico del trafico mediante “ads” en las busquedas y las
“keyboards” o también consideradas palabras claves dentro de las referencias del

marketing digital en un tiempo corto determinado.
Segun (Martinez & Rojas, 2016)

“El desarrollo de una estrategia de posicionamiento SEM posibilita mayor rapidez
de exposicion, asi como una adaptabilidad netamente superior, principalmente
para aquellas organizaciones que, por su envergadura o limitacion de recursos, no

disponen de otras posibilidades para incrementar su visibilidad en buscadores.”
(pag. 36)

En la aplicacion de estrategias SEM basicamente dentro de los motores de
busqueda, es lograr conseguir un posicionamiento eficaz en un corto tiempo, mediante la
inversion monetaria y pautas dentro de la web para que asi mediante las pujas con la
competencia, dentro de los buscadores la direccién web de la marca se encuentre en
primer lugar o dentro de los primeros puestos, de esta manera el consumidor final cuando
se encuentre en la bisqueda de un determinado producto o necesite contratar algun
servicio y necesite realizar la basqueda por internet, pueda llegar a convencerse de los
primeros enlaces posicionados debido a que la empresa realiza su inversion o también
estdn de manera organica por la calidad de sus servicios o productos ofrecidos en el

mercado.

2.1.2.12. Embudo de ventas
Una estrategia digital de alta importancia dentro del proceso de nuevos
emprendimientos dado que sirve para planear y establecer objetivos promoviendo las
oportunidades de negocio, esto se refiere, investigar en profundidad los leads a través de
dichas estrategias y que estos influyan en las decisiones de compra; obteniendo

informacion precisa sobre las expectativas de los individuos dentro de la oferta comercial.

Para esto, (Moreno R. , 2021) presenta que:
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“El Sales Funnel o Embudo de Venta es literalmente el embudo que dibuja las
fases por las que estd pasando el publico objetivo desde que recibe el primer

impacto publicitario hasta que se convierte en cliente.” (pag. 46)

La aplicacion de este tipo de estrategias se convierten movimientos claves para la
empresa, dado que se podria considerar una forma sistematica y estructurada de procesos
que permitiran tener fuentes confiables como reales de como potenciales clientes asimilan
la promocion de aquel producto o servicio presentado en el mercado, entonces de esa
forma se pueden identificar “insights” que de igual forma permitiran tener datos sobre

los gustos y preferencias de los consumidores.

De esta manera para comprender un poco mejor el embudo de ventas, se presenta de la
siguiente manera clasificado por procesos que en conjunto y en su aplicacion se dirigen
hacia un objetivo final en comun. El embudo esta conformado por tres partes relevantes
clasificados de la siguiente forma: “Top of the Funnel” considerado la cima del embudo,
en este parte del proceso se considerada aquella informacion disponible hacia los
individuos con el fin de obtener reconocimiento de marca sobre un producto/servicio.
“Middle of the Funnel” es la parte media del proceso donde se debe presentar de forma
clara contenido especifico hacia los consumidores interesados con un objetivo especifico
que es solucionar su problema o necesidad. “Bottom of the Funnel” es la parte final del
embudo, donde aparece la etapa de fidelizacion y la compra final del cliente, en la cual
se presenta contenido de valor y donde se resalta el elemento diferenciador tomando de

referencia resefias de clientes habituales a la marca.

1. ATRAER

VISITANTES CONCIENCIA (CUMBRE DEL EMBUDO)
Aprendizaje y descubrimiento Leads aiin sin calificacion

—

2, CONVERTIR

CONSIDERACION (MEDIO DEL EMBUDO)

3. RELACIONARSE ( Leads calificados para marketing - MQL
Ny OPORTUNIDADES
( Consideracion de la solucién

4. VENDER

‘ DECISION {FONDG DEL EMBUDO)
Leads calificados para ventas - SQL

Figura 1. Embudo de ventas

Fuente: Nery Business (2020)
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2.1.2.13. Costumer Journey
Este término dentro del &mbito digital es considerada al proceso que tienen los
consumidores al momento de empezar su busqueda sobre un producto/servicio dentro del
mercado, en el que empiezan su viaje buscando opciones convenientes hacia sus gustos
y preferencias, también empiecen a recopilar informacion sobre aquello que tal vez podra
solucionar un problema o cubrir una necesidad y también aparece la comparacion entre
productos similares o sustitutos de diferentes marcas evaluando cada detalle hasta lograr

concretar la compra final.

En esta situacion, segiin (Moreno R. , 2021): “El Customer Journey o Viaje del
Consumidor es el proceso que realiza un usuario desde que comienza a buscar un
producto o servicio que satisfaga una determinada necesidad hasta que finalmente realiza

la compra.” (pag. 44)

A esta informacion se le debe agregar, dentro del proceso del viaje del consumidor existen
unas etapas estructuradas sistematicamente como: la etapa de consciencia, consideracion,
compra, retencion y recomendacion, todas estas en conjunto tienen el objetivo de lograr

la conversion del cliente.

PUNTOS DE CONTACTO DIGITAL

EMAIL WEB DE ATENCION
y PR AL CLIENTE . OFERTAS A CLIENTES
L~ 7 7 ([ weBsiLanDINGS U‘“ COMUMDADIFOROY
SEM [ ) \ WEB \ EMAIL ‘
bt P CHATS/CHATBOTS §
seo @ ? COMUNICACION / PROGRAMA DE
w \ \ FIDELIZACION ’
WEBS DE
PUBLICIDAD Terceros AP Movn. ( v SOCIALES
ONLINE i IALE ENCUESTA
DESCUBRIMIENTO ONSIDERACIO| COMPRA m RECOMENDACION
\ \
| BOCA ABOCA ‘ \
= CENTRO DE
, CORREO DIRECTO () LLAMADAS e ’ MAILINGS
N
. RAO \ COMERCIAL/AGENTE \ f
A mensn/nswsns \ / \ /
= EXTERIOR N ’ N %
f / ~ . ’ ~ \.’ -
RELACIONES TIENDAORCIA, OFERTAS EN FACTURAS
PUBLICAS
PUNTOS DE CONTACTO OFFLINE (IO ANADY,

. PUNTO TRABAJADO

Figura 2. Costumer Journey
Fuente: Nunsys S.L. (2021)
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2.1.2.14. Engagement
Este término en inglés es relacionado dentro del glosario de palabras del marketing
digital al compromiso que existe entre el cliente y la marca dentro del posicionamiento
de la misma en la que se involucran multiples factores que aportan a esta idea sin la
necesidad de solo enfocarse en el objetivo de la compra final de productos o servicios

dentro del mercado donde se desenvuelva tu marca.
Segun (Alcaide, 2016):

“Engagement es el vinculo o “pegamento” emocional que un cliente desarrolla
durante sus repetidas y continuas interacciones acumuladas actuando como un
cliente satisfecho, leal e influyente. Cuando los clientes estan “comprometidos”
(engaged) con una organizacion, estan emocionalmente conectados, apasionados
con sus productos y servicios, asi como alineados con los propdsitos y directrices

de la organizacion.” (pag. 42)

Entonces lograr conseguir ese vinculo emocional entre el individuo hacia la marca
es el gran desafio en la que se encuentran todas las empresas en el mercado, porque esta
accion va mas alla de conseguir la compra final que tiene su importancia en relacion a lo
mencionado pero dentro de la planificacion de estrategias en el marketing se vuelve un
arduo trabajo porque lograr que el cliente se identifique con la marca es fundamental
porque este se reflejara con el mensaje, valores, sentimientos de confianza hacia la misma
que la marca a la cual este sea parte estara posicionada en su mente dado como resultado
siempre ser la primera opcion hacia la competencia, por este motivo, mantener esa

relacion con los consumidores puede llegar a ser parte del gran reto empresarial.

2.1.2.15. Insight

Como se habia mencionado en parrafos anteriores, aparecio este término en inglés
que también es utilizado con frecuencia dentro del lenguaje del marketing digital, este
tipo de variable es de alta importancia dentro del analisis de los consumidores, del
mercado, las tendencias y sobre todo la competencia, porque permite recopilar
informacion relevante para proceder a entender la situacion del mercado, identificar
acciones en los entornos externos y descubrir comportamientos que se pueden convertir
en oportunidades dentro de la planificacion de estrategias y aquellas acciones comerciales

a realizar en el proceso de la promocion de aquel producto o servicio de la marca.
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Por lo que, (Alvarez, 2012) define al “insight ”:
“Como aquellas imagenes, experiencias, verdades subjetivas que el consumidor
tiene asociadas con una situacion de consumo, un tipo de producto o una marca
en concreto, que son consecuencia de una mezcla de componentes como pueden
ser: racionales e inconscientes, reales e imaginados, vividos y proyectados, y que
suelen estar fuertemente enraizados en el panorama afectivo del consumidor.”

(pag. 179)

Entonces se puede interpretar al “insight” como aquellas caracteristicas o
comportamientos escondidos dentro del comportamiento de los consumidores que como
futuros profesionales de marketing debemos descubrirlos para posterior a eso analizarlos,
por lo que esta forma de estudiar los gustos y preferencias de los consumidores sirva
como pieza de valor dentro de laempresa y sirva para poder encaminar todos los esfuerzos

para lograr que dicho producto o servicio logre un proceso de éxito dentro del mercado.

2.1.2.16. Fuerzas de Porter
Al momento de realizar el analisis de la competencia dentro del mercado donde
se esté desenvolviendo un producto o servicio ofrecido en el mercado, es importante
tomar en cuenta varios factores determinantes en las que se busca obtener el maximo
potencial de las acciones comerciales, estrategias de promocién y toma de decisiones
sobre lo que estan realizando con los competidores, de modo que, exista la posibilidad de
equilibrar el poder dentro del mercado por diferentes compafiias y alcanzar una

rentabilidad en el sector.
Segun (Carrion, 2007):

“Este modelo viene a ser una metodologia de analisis que nos permitird detectar
oportunidades y amenazas en el sector. Se plantea desde la hipétesis de mercados
imperfectos, es decir, Porter piensa que es posible obtener resultados superiores a

los competidores.”

Este modelo de estructura de las cinco fuerzas de Porter permite a las empresas estar un
paso por delante y lograr tener esa influencia sobre la competencia, en este modelo cada
una de las fuerzas tienen caracteristicas relevantes las cuales deben ser analizadas previo

al ingreso a un nuevo mercado, debido a que es importante medir la competencia y
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conocer si la empresa en la que se esta presentando al mercado se encuentra preparada
para ingresar en el mismo, a un medio y largo plazo la compafia puede obtener su
rentabilidad pero lo que si puede llegar a alcanzar algun tipo de ventaja sera la aplicacion
de las fuerzas de Porter usando las herramientas y técnicas necesarias que permitan la

recopilacién de informacion relevante.

Competidores
potenciales

| Barreras de entrada

Poder negociador de los |
proveadonss Competidores en el
sector industrial

Proveedores | - K, o3 - { Compradores

Rivalidad entre los |

competidores

e
|

[

|

Poder negociador de los

| clientas
Ameanaza da productos o
senvicios sustitutivos
r 1
Sustitutivos |

F_i_g_ur?a' 3. El modelo de las cinco fuerzas de Porter

Fuente: Carrion, 2007 p.86

2.1.2.12.1 Poder de negociacion de los clientes

En esta fuerza lo que destaca es la influencia que tienen los consumidores sobre
los productos o servicios de la compafiia lo cual se convierte en un factor determinante
sobre el estado que va a tener dicho producto en el mercado y que tan posicionado estara
en el cliente final, estos seran los encargados de establecer mediante sus decisiones si
aquello que esté presente logra cumplir sus necesidades de modo que, si algun producto

0 servicio no cumple sus expectativas de inmediatamente se cambiaran a la competencia.
2.1.2.12.2. Poder de negociacion de los proveedores
Algo similar a la fuerza anterior, en este caso los protagonistas dentro de las

decisiones tomadas en conjuntos con la empresa donde estos se desenvuelvan seran los

proveedores que se encargaran de establecer sus condiciones de modo exigente sin llegar
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a establecer algun tipo de negociacion, entonces por este motivo este punto se puede
convertir en algo negativo para la empresa porque los proveedores seran aquellos que
determinen la disponibilidad, calidad y precios finales de la materia prima usada para la
elaboracion de los productos o aquello necesario para algun tipo de servicio ofrecido en

el mercado.

2.1.2.12.3. La Amenaza de los productos sustitutivos

En este apartado aparecen aquellos productos presentados en el mismo mercado
donde se desenvuelve la empresa en la cual pueden llegar a ingresar productos
competidores que reemplacen a los que tiene la compafiia, con caracteristicas similares
pero de mejor calidad, convirtiéndose en una gran amenaza dado que aparece el analisis
de factores internos y externos en los que la supervivencia en el mercado se vuelve
competitiva y las estrategias para no ser afectados se vuelven un gran desafio de esta
manera con dichos productos innovadores obligan a buscar alternativas que beneficien a

la empresa y estén al nivel de la competencia.

2.1.2.12.4. La Amenaza de los productos entrantes

Un caso similar al anterior pero que tiene mayor repercusion en el mercado,
debido a que al no existir barreras de entrada, los competidores pueden aparecer en sus
incursiones de nuevos productos o servicios generando nuevas y grandes expectativas en
el mercado que de la parte de nuestra empresa estara implicada una pérdida en la cuota
de mercado, en las que pueden llegar a imponer sus cuotas y se tenga que reducir los
precios de aquellos productos existentes como también existiria un aumento de inversion

para lograr ser mas competitivos en el mercado donde se desenvuelva la compafiia.

2.1.2.12.5. Rivalidad entre competidores
Por ultimo, esta fuerza se la puede considerar como un resultado de las anteriores
porque dentro de un mercado altamente competitivo en la que todas las empresas
involucradas estan en la lucha por lograr posicionarse sobre las otras y ubicarse en el
primer lugar, todas las acciones como los esfuerzos estan en funcion a la planificacion de
estrategias efectivas que permitan sacar una ventaja sobre la competencia de modo que
mediante varias opciones como reduccidn de precios, incentivos a los clientes frecuentes,

descuentos, presentando nuevos productos o servicios innovadores, etc. se podra estar un
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paso hacia delante con una amplia vision estratégica para evitar tener la menor cantidad
de inconvenientes en las posiciones de dicho mercado y todas las acciones realizadas
deben ser planificadas a corto plazo con ejecuciones agresivas para no perder ventaja

sobre los demas.

2.1.2.17. Matriz FODA
Al tratar de una propuesta de nuevo emprendimiento del mercado de marketing
digital, se debe realizar un analisis estratégico del negocio para poder identificar
oportunidades y establecer objetivos alcanzables durante el proceso de su existencia como
también estar preparados para cualquier tipo de amenaza que pueda existir y analizar las
acciones o movimientos realizados por la competencia para poder ser productivos con las

acciones del negocio en beneficio propio.
Para esto (Rodriguez R. , 2018) menciona lo siguiente:

“La matriz FODA es el principal instrumento de andlisis estratégico de las
organizaciones, resultado del diagnostico organizacional. Es el limite entre las
proyecciones estratégicas y las acciones estratégicas de la organizacion como

elementos integrantes de la tactica organizacional.” (pag. 23)

Esta matriz funciona cuando se quiere estudiar profundamente a la empresa en un
momento determinado con el objetivo de tener un diagnostico del negocio analizando
cada una de las partes que las conforman como son las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas las cuales serviran para la planeacion estratégicas dentro del
proceso de la toma de decisiones para mejorar los puntos negativos como de la misma

manera potenciar o sacar el mayor provecho a los puntos altos del negocio.
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Matriz DAFO - FODA
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Figura 4. Matriz DAFO - FODA

Fuente: Question Pro (2022)

Como se habia mencionado anteriormente, la matriz estd conformada por
cuatro variables, las cuales dos de ellas pertenecen a los factores internos como son las
Fortalezas y Debilidades convirtiéndose en aquellas analizadas desde los rendimientos y
acciones que la organizacion esteé realizando, las otras dos variables pertenecen a los
factores externos como lo son las Oportunidades y las Amenazas convirtiéndose en las
que se estudiaran desde lo que ocurre dentro del mercado, las tendencias y las acciones

que la competencia esté realizando en un momento determinado.
Fortalezas

Esta variable representa todos los puntos positivos controlables que posee el negocio, en
las cuales permite dividir mediante un conjunto de elementos internos que las conforman

como las finanzas, investigacion, desarrollo y estrategias de marketing, entre otras.
Debilidades

Dentro de esta variable aparecen todos los puntos negativos internos que la empresa tiene
una gran necesidad por mejorar, y al no tomar accion de forma inmediata estos pueden
afectar de gran manera a la misma por lo que la desventaja competitiva se vuelve critica

ante la situacion del mercado.

Oportunidades

30



En esta variable sirve como factor primordial el analisis de componentes interesantes y
atractivos que de alguna forma puedan aportar a la empresa dentro de sus estrategias
comerciales o también sirve de referencia para poder tomar acciones comerciales en el

ejercicio de las actividades.
Amenazas

Por Gltimo, esta variable indica aquellos factores o situaciones que puedan causar un
agravio en la planificacion de estrategias dentro de la empresa que si tienen continuidad
en la ejecucion de las mismas pueden ocasionar perjuicios comerciales graves a la

organizacion.

2.1.2.18. Analisis PESTEL
Asi como te analiza los factores internos de la empresa también se tiene que tomar
en cuenta lo que esta sucediendo en el entorno externo de la misma, para identificar con
las diferentes situaciones causadas por las tendencias del mercado, también estar
informado sobre la situacion empresarial de la misma, analizar las acciones realizadas por

la competencia y reconocer oportunidades que aparecen dentro de este estudio.

Para esto (Celma, 2018) menciona: “Es una metodologia que analiza el entorno
general de empresas o instituciones, utilizado en la exploracion de factores como un

componente de la gestion estratégica.” (pag. 412.)

La importancia de realizar esta herramienta dentro del marketing también es
relevante para la empresa dado que se podra realizar un analisis y monitoreo de los
factores externos o macro ambientales de la misma, dentro del proceso de su uso se puede
complementar con el anélisis DAFO luego de recopilar datos identificados de debilidades
y amenazas, mediante esta informacién permitira la implementacion de planes

estratégicos o cualquier tipo de tactica.

La metodologia PESTEL como sus siglas lo indican esta conformado por los
factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales; este
analisis es de tipo descriptivo con el fin de especificar de la manera méas 6ptima el entorno

donde se desenvuelve la empresa.

Factores Politicos
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Dentro de esta variable de estudio se encuentran los aspectos que engloban al
entorno politico desarrollado en el pais de origen, considerando sub variables que se
anexan a la principal como el desarrollo econdémico del pais, niveles de desigualdad,
recursos de los individuos que residen en el mismo y todo lo relacionado que afecte a las

funciones de la organizacion.
Factores Econdmicos

En esta variable va todo lo relacionado vale la redundancia a los aspectos
econdmicos que estén ocurriendo en un momento determinado, asi mismo aparecen sub
variables como la inflacién, normativas fiscales, tipos de cambio, las tasas de empleos,
etc., que se convierten en externos para la empresa estudiada y permiten tener un analisis

profundo sobre la situacion econdmica del pais.
Factores Sociales

Para esta variable se consideran varios aspectos culturales relacionados a los
gustos y preferencias de los consumidores dentro de sus habitos de compra, también se
tienen en cuenta aspectos geogréaficos, valores y patrones sociales que permitan recopilar

datos claves para la empresa dentro del proceso del analisis.
Factores Tecnoldgicos

Esta variable considera aspectos de avances tecnologicos dentro del mercado
donde se desenvuelva la empresa que permita el uso de estas tecnologias beneficiar y
optimizar la mayor cantidad de procesos y recursos, también considera el andlisis de
costos al acceso a dichas tecnologias, inversiones de 1+D (Investigacion y Desarrollo),

también aquellas actualizaciones tecnoldgicas a las cuales la empresa pueda invertir.
Factores Ecolégicos

Engloba todos los aspectos ambientales dentro del territorio donde la empresa
funciona, como a nivel global, mediante el anlisis y comprension de los niveles que
afecten las acciones empresariales en el entorno y también el uso de aquellos recursos

naturales gestionando esos puntos ecolégicos en beneficio del planeta.

Factores Legales
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Por altimo, dentro de la variable relacionada a los factores legales se engloba en
conjunto a lo relacionado con las leyes y normativas que rigen dentro del pais donde la
empresa se desenvuelve, aparecen puntos como la propiedad intelectual, proteccion del
consumidor y la seguridad laboral que se deben tomar en cuenta para poder desarrollar

las acciones legales de la organizacion.

POLITICO ECONOMICO SOCIAL TECNOLOGICO ECOLOGICO LEGAL
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Figura 5. Analisis PESTEL
Fuente: Facchin, Jose (2022)

2.1.2.19. Diagrama de Gantt
Dentro del detalle de esta herramienta de gestion y planificacion de las actividades
de la empresa aparece el Diagrama de Gantt que sirve para programar todas las
actividades o tareas en el transcurso de un periodo determinado, esto permite tener una
vision mas clara sobre todas las acciones que se van a realizar obteniendo control sobre
las mismas y poder darle seguimiento sobre si se estan cumpliendo segun lo planificado

0 se deban realizar cambios en el proceso de su gestion.

Por lo que (Monsalve, 2019) menciona:
“Un grafico de Gantt es una herramienta que tiene por objetivo resolver el
problema de programacion de actividades, es decir, su distribucion con respecto a
un calendario, de manera tal que se puedan visualizar el periodo de duracion de

cada actividad.” (pag. 115)

Aplicando esta herramienta en la empresa con el objetivo primordial de tener una
gestién y planificacion éptima de todas las tareas, permitira en el futuro llegar a la toma
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de decisiones, como también la identificacién de mejoras para la empresa, dado que como
no tiene un tiempo especifico establecido previamente, pueden aparecer acciones de
mejoras para sacar el mayor beneficio a todos los esfuerzos en la ejecucion de las

actividades.

2.1.2.20. Sitio web
Una pieza fundamental en esta era digital donde tener presencia de marca en los
ambientes digitales es primordial, aqui aparecen estas plataformas digitales que permiten
recopilar informacion comercial de la empresa para brindarle todo lo necesario al cliente
potencial y de igual manera captar su atencion con las diferentes funciones y herramientas

que estas permiten utilizar dentro de sus sistemas.

Para esto es importante conocer su definicidn para tener mas claro la funcionalidad
de estas plataformas digitales, por lo que (Poolos, 2018) establece que: “Los sitios web
sirven para compartir informacion e intercambiar texto, imagenes, videos, audios y

aplicaciones de software.” (pag. 8)

Entonces como se o menciono con anterioridad, aquella empresa que posea entre
todas sus estrategias de promocion en ambientes digitales una pagina web 6ptima como
funcional, permitird tener esa ventaja competitiva porque la mayoria de gestiones de
compra y venta en la actualidad se las realiza desde un dispositivo electrénico desde
cualquier parte donde se encuentre la persona y esas acciones se vuelven eficaces como

eficientes al tener procesos sistematizados dentro de la web.

2.1.2.21. Social Media Marketing
Las redes sociales son plataformas digitales o conjunto de aplicaciones donde podemos
encontrar diversidad de usuarios que ingresan su informacién personal; utilizandolas
principalmente como via de comunicacion, interacciébn y medio para compartir

informacion sobre gustos y preferencias personales.

Dentro de la informacion investigada se puedo encontrar que (Kotler & Keller, 2016)
comentan que “Un componente importante del marketing digital son los social media, los
cuales constituyen un medio por el que los consumidores comparten informacién basada
en textos, imagenes, audio y video con otros consumidores y con las compafiias y

viceversa.” (pag. 620).
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Actualmente, el mejor ambiente para la comercializacion de servicios o productos
dentro del mercado se puede evidenciar que es mediante los medios digitales
especificamente las redes sociales, pero hay que tener en cuenta que estas no son el tnico
medio para promocionar, solo que al tener que utilizar la menor cantidad de recursos y la
accesibilidad hacia estas son inmediatas de conseguir son las que mas se utilizan, también
son claves para la captacion de clientes por los niveles de alcance altos que se pueden
obtener si se utilizan de la forma méas 6ptima y realizando acciones claves dentro de las
estrategias de marketing digital. Por este motivo se convierten en una oportunidad
primordial para la marca por con la difusion de contenido de calidad y atractivo hacia los
individuos que navegan en las redes puede generar la atencion de la gran mayoria y lograr

esa fidelizacion clave para la organizacion.
Redes Sociales

En la actualidad, como podemos evidenciar en el entorno digital en el que se vive,
las redes sociales se llevan el protagonismo principal dentro de los habitos de los
individuos, dado que mayor parte del tiempo estan consumiendo las distintas aplicaciones
de redes sociales de sus preferencias formando parte de una comunidad en linea con

personas de similares gustos dentro del internet.

Estas redes con el transcurso del tiempo han evolucionado en gran manera para
las mejoras dentro de sus sistemas en la red, también se han adaptado con cambios
mediante los avances tecnolégicos dado que los dispositivos donde se programan estos
sistemas han permitido agregar variedad de funciones innovadoras que permiten lograr

mucho mas alcance e interaccidn entre los usuarios de estas redes sociales.

Para esto (Blanco, 2020) menciona que: “Las redes sociales virtuales son aquellas
cuyo campo de accion se desarrolla en Internet mediante plataformas que ofrecen
servicios interaccion social entre personas, grupos e instituciones con formato de pago o

gratuito.” (pag. 165)

También otro argumento relevante sobre las redes sociales aplicadas a los
negocios dado que en este trabajo investigativo se esta enfocando asi el mercado de los
emprendimientos dentro del pais se puede agregar los siguiente mencionado por (Viteri,
Herrera, & Bazurto, 2018):
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“Para los negocios, las redes sociales suponen una oportunidad y una
responsabilidad. La gran cantidad de datos que los usuarios comparten a través de

redes sociales tiene contentos a los especialistas en marketing digital.” (pag. 773)

Hoy en dia todas las redes sociales que conocemos tienen como objetivo darle el
protagonismo a los usuarios como a las comunidades que conforman dentro de sus
actividades en el internet, esto permite tener una comunicacion efectiva entre los
individuos como también en esa accion de intercambio por varias vias de informacion

como datos, fotos, imagenes, documentos, etc.

2.1.3. Objeto de estudio: Emprendimientos y agencias marketing digital

2.1.3.1 Importancia de agencias de marketing digital
La forma en la que se realiza publicidad mediante el marketing con el pasar de tiempo ha
evolucionado en gran medida, debido a los distintos métodos, técnicas y tecnologias que
han permitido sistematizar los procesos y que la efectividad de llegar al consumidor sea
precisa lo cual captar su atencién para lo que se esté promocionando logre convencerlos

a realizar la compra final.

Para esto (Markuleta & Errandonea, 2020) mencionan que: “En esta nueva realidad
hiperconectada, el comportamiento y los habitos de los usuarios han cambiado de forma
significativa a todos los niveles.” (pag. 18). Dado que la frecuencia de consumo, como
también aquellos productos y servicios que se encuentran en el mercado ocasionan ese

deseo de obtenerlo porque los clientes se sienten beneficiados con los mismos.

2.1.3.2. Caracteristicas del marketing digital
La mayoria de las empresas consideran el marketing digital como una herramienta
efectiva de aplicar dentro del proceso de promocién y difusién de su negocio, ya que
conlleva beneficios extraordinarios para llegar a grandes alcances de usuarios y
ofreciendo contenido personalizado para cada uno de ellos dependiendo de qué es lo que

buscan en las mismas, para esto (Selman, 2017) comenta lo siguiente:

“Los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados de los usuarios, no solo
en caracteristicas sociodemograficas, sino también en cuanto a gustos, preferencias,

intereses, busquedas, compras. Ademaés, la masividad supone que con menos
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presupuestos tienes mayor alcance y mayor capacidad de definir como tus mensajes

llegan a publicos especificos.” (pag. 4)

Entonces partiendo de lo citado anteriormente, se puede relacionar esa informacion al uso
de las nuevas tecnologias para la recoleccion de datos relevantes de los usuarios, los
cuales permitan tener insights e informacion de alto valor para la personalizacion del
contenido a utilizar en la promocién de los productos como los servicios de esa manera
lograr convertir a esos usuarios en clientes potenciales del emprendimiento. Usando esa
estrategia se puede llegar a establecer una interaccion, fidelizacion, un vinculo emocional,
pero sobre todo esa identidad de la marca con el cliente permitiendo asi fortalecer los
lazos comerciales y que estos contribuyan en todo momento a la marca. Lo que respecta
a los altos alcances de usuarios se lo relaciona con la gran variedad de herramientas,
técnicas y canales utilizados por los negocios a su favor obteniendo beneficios y

equilibrando los presupuestos de las misma.

2.1.3.3. Marketing de afiliacion
Primero para comprender este punto sobre el marketing de afiliacion, se parte
desde la palabra afiliacién que basicamente se trata de una asociacion o unién de una
persona que en este caso lo llamados un afiliado, con una empresa, marca u organizacion
con el fin de promocionar lo que esta ofrezca en el mercado y al mismo tiempo obtener

un beneficio por esa accion. Entonces para esto, (Durango, 2015) menciona que:

“El Marketing de afiliacion es una forma de publicidad en linea donde los anunciantes
colocan campafias con un nimero potencialmente grande de editores y que s6lo se pagan

a los medios de comunicacidon cuando el anunciante recibe trafico web.” (pag. 35)

En relacién con lo citado anteriormente esta estrategia de afiliacion se puede
interpretar como relevante dentro la digitalizacion en la cual la persona afiliada sera la
encargada de la promocion mediante sus contenidos publicados anunciando o
promocionando los productos o servicios de la marca. Dentro del proceso del uso de las
paginas web, desde el momento de los registros, de crear un usuario, pagar o suscribirse
a la misma estos afiliados tienen incentivos como también beneficios ofrecidos por el
anunciante, es decir en este caso, por el propietario de la marca, y todo esto dependera de

aquellos usuarios que cumplan con los requisitos para llegar a obtener su afiliacion.

37



2.1.3.4. Fidelizacion
La fidelizacion es algo demasiado importante dentro la comercializacion de
productos y servicios en el mercado, independientemente del sector donde se encuentre
el negocio, a esta estrategia es fundamental desarrollar acciones que logren establecer ese
vinculo emocional y duradero entre la marca con sus clientes en la que aparece una
comunicacion bidireccional que no es nada mas que en la que el emisor y el receptor
intercambian roles dentro de la difusion del mensaje y todo esto atribuye a obtener una

excelente experiencia con la marca.
Para esto (Quiroga & Pinargote, 2018) mencionan lo siguiente:

“En la fidelizacion se busca que las empresas se consoliden y permanezca con el
tiempo, la fidelidad se crea cuando se forma un vinculo entre el cliente y el
servidor o proveedor del servicio de tal manera que ambas partes logran quedar
satisfechas, muchas veces los clientes se vuelven asiduos y podrian recomendar el

producto o servicio.” (pag. 138)

Se comprende de lo antes mencionado que es relevante crear ese vinculo
emocional entre la marca con el cliente, dado que se crea esa identidad de marca lo cual
permite que los clientes siempre estén en todo momento del lado de la empresa y ayuden
a cualguier momento tanto positivo o negativo a defenderla, también mediante los medios
digitales se crea esa comunidad en la cual un grupo de personas con similares intereses y
gustos pueden convivir con la marca en la cual se beneficien con todos los incentivos que
la marca tenga para ofrecerles y también logren difundir los mensajes relevantes de la

misma para llegar a mas personas y estas se conviertan en futuros consumidores.

2.1.3.5 Tendencias del Marketing

Dentro de este punto es relevante destacar lo ultimo de las tendencias del mercado
con respecto a los ambientes digitales, debido a que como se lo ha mencionado con
anterioridad, existen cambios frecuentes constantes que siempre es primordial estar
actualizado tanto con las acciones comerciales existentes en el entorno y los
conocimientos sobre las técnicas, estrategias y herramientas que aporten en el proceso del
desempefio de dichas acciones en la toma de decisiones. (Bricio, Calle, & Zambrano,
2018, pag. 105)
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Para esto esta evidenciado que todos los negocios ingresados a los ambientes
digitales e implementado recursos tecnolégicos dentro del desenvolvimiento de sus
esfuerzos para presentar en el mercado productos y servicios han logrado obtener
resultados eficaces e interactuar de manera directa en tiempo real con sus clientes, lo cual
permite lograr esa fidelizacién con los mismos y que estos recomienden la marca a sus

personas cercanas en el entorno donde se desenvuelvan.

Figura 6. Tendencias de Marketing Digital en el afio 2017
Fuente: Agencia Sm Digital afio 2017

2.1.3.5.1. Tendencia en los contenidos
En este punto se encuentran todo el contenido visual o imagenes dentro de las
redes sociales o plataformas virtuales que causa un dialogo entre los individuos es la
nueva forma de promocionar, con esto no quiere decir que los métodos tradicionales como
vallas publicitarias, banners y volantes han quedado excluidos, solo que su frecuencia de

uso es menor debido a los avances tecnolégicos.

2.1.3.5.2. El Boom del Mévil y Comercio Social
La forma de comercializacion en la actualidad también ha cambiado con un alto
crecimiento, en la eficacia y eficiencia de los métodos de conversion a través de los

medios digitales y redes sociales porque grandes compafiias usan a su favor las nuevas
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tecnologias creando espacios interactivos con sus clientes y facilitando los procesos de
compra mediante la web, ya que las empresas invierten en procesos de seguridad y
confidencialidad de los datos para que los clientes tenga esa tranquilidad de realizar sus
comprar mediante métodos de pagos variados, algo también que beneficia a las empresas
en este punto es la difusion mediante boca a boca de los consumidores o articulos
brandeados de la marca que permite afianzar la fidelizacion y fortalecer las relaciones

como también que nuevas personas lleguen a ser nuevos clientes de las mismas.

2.1.3.5.3. La inteligencia artificial

Los clientes actuales tienen como principal objetivo adquirir productos y servicios
de la forma mas sencilla y rapida posible sin realizar mayores esfuerzos, entonces
podemos evidenciar que la inteligencia artificial aparecio para ello, por lo cual mediante
los expertos disefiadores programan estos sistemas para facilitar los procesos en la compra
y venta de productos a través de los avances tecnoldgicos, lo cual permite adquirir
productos y realizar todo el proceso de adquisicion desde un dispositivo inteligente ya sea
Smartphone o laptops y asi los clientes desde cualquier lugar obtengan lo que desean,
como también en los servicios varias empresas programan estas inteligencias para la
atencion de los usuarios y automaticamente estén disponibles para contestar sus

inquietudes 24/7 los 365 dias del afio sin mayor cantidad de tiempo de espera.

2.1.3.5.4. Las Tendencias del Social Media

El Social Media es una herramienta fundamental hoy en dia en cual permite a los
multiples usuarios realizar acciones de compra y venta mediante redes sociales, también
es la herramienta mas comun entre los emprendedores a utilizar al momento de
presentarse en el mercado con sus productos o servicios ya que los requisitos para tener
presencia en redes es el minimo y sobre todo son gratuitas pero también cabe recalcar que
estar solo en redes sociales ya sea Facebook, Instagram, Twitter, TikTok, etc. puede ser
grave dado que existen multiples canales en los cuales puedes ofrecer tus

emprendimientos para lograr obtener mayor alcance y sobre todo nuevos consumidores.

2.1.3.6. Gustos y preferencias del consumidor
En este aparto de la investigacion en lo que respecta a los gustos y preferencias
del consumidor es clave, porque como todos conocemos cada individuo es un mundo
diferente y existen demasiadas combinaciones como opciones de gustos entre cada

persona, a veces pueden que tengan cosas en comun o formen parte de una comunidad
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similar pero para los profesionales de marketing esto es un desafio grande porque al
momento de planificar e idear las estrategias de promocién de servicios y productos es
importante realizar investigaciones previas que permitan recopilar datos relevantes y

poder llegar a conclusiones finales sobre lo que se va a realizar en €sos procesos.

Para esto, (Lemoine, Caicedo, Hernandez, Montesdeoca, & Saltos, Gestion del

comportamiento del consumidor turistico, 2020) mencionan que:

“El comportamiento del consumidor es el proceso que consiste en la accion de
tomar decisiones y la accidn fisica cuando las personas buscan, evaltan, adquieren
y consumen un producto, que se encuentran disefiado a fin de satisfacer las

necesidades de los consumidores” (pag. 16)

Analizar los comportamientos de los consumidores es interesante, dado que los
resultados o mas bien insights que se puedan identificar se convierte en informacion de
calidad para el emprendimiento, porque partiendo de esos datos puede servir para mejorar
la experiencia los consumidores frecuentes, también poder mejor los productos existentes
o implementarlos en nuevos proyectos que se desee presentar en el negocio
convirtiéndose todo esto en beneficios para la marca y también creando un beneficio extra

a favor de los gustos de los clientes.

2.1.3.7. Clientes potenciales y su importancia en la sociedad

En la sociedad existen varios tipos de clientes porque es muy variado todo lo que
se encuentra en el mercado dentro de la comercializacion de productos y servicios, otro
de los desafios que tienen las marcas en su competicion por atraer nuevos consumidores
es buscar clientes potenciales que ademas de captar su atencion puedan concretar una
conversion del producto o contratar los servicios ofrecidos, este tipo de cliente son
aquellos que cumplen perfiles adaptados a las caracteristicas que la marca busca en el
mercado, pero también aquellos que puedan sentirse identificados con la misma. Para esto
aparece (Pérez, 2017) menciona un apartado: “Los clientes potenciales son aquellos que
no le realizan compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados como
posibles clientes en el futuro porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra

y la autoridad para comprar.” (pag. 51)

Entonces como se lo menciona anteriormente, un cliente potencial es aquel que

en el futuro puede llegar a realizar una compra final, pero que esta en el radar de la
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empresa con su perfil comercial dependiendo del producto o servicio que este ofrezca,
pueden llegar a mostrar interés en lo que promocionas pero no realizan aun la compra
final, entonces como estrategas de marketing se tienen que disefiar acciones a ejecutar
para llegar a captar a dicho individuo y que este sea parte de la marca adquiriendo el

producto o contratando el servicio.

2.1.3.8. Emprendimientos y su impacto en la economia del pais

Se puede identificar que con la reactivacion econdmica del pais bastantes personas
han vuelto al area comercial a ofrecer multiples productos y servicios, también aquellos
que en tiempo de pandemia iniciaron sus emprendimientos contindan desarrollando sus
negocios y lamentablemente otros que nos les funciond su formula de emprender lo
dejaron de hacer; para esto el Gobierno Nacional vio una oportunidad de ayudar a estos
emprendedores y mediante varias estrategias de ayudas econdmicas, difusion en medios
tradicionales como digitales y también apertura a ferias de emprendedores estas personas
con ganas de salir adelante tienen la oportunidad de darse a conocer y algo relevante que
tienen todos ellos que son ideas innovadoras pero sobre todo que es producto 100%

nacional.

“El Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP)
presentd la Guia Nacional de Emprendimiento, un portal web que integra, en un solo lugar
y de facil acceso, la informacién necesaria para iniciar y desarrollar nuevas iniciativas
empresariales o emprendimientos.” (Ministerio de Produccion Comercio Exterior

Inversiones y Pesca, 2022)

Cabe agregar que este tipo de foros permiten el desarrollo de nuevas ideas de
emprendimiento, mediante el cual un equipo especializado en el tema analiza cada uno
de las ideas de emprendimientos para poder seleccionar aquellos que cumplan las
normativas de los érganos que rigen la Ley y también darle oportunidad a cualquier
habitante del territorio nacional que si tiene una idea de emprendimiento puede llegar a

concretarse con un plan previo hasta hacerse realidad el emprendimiento.

2.2. Marco Legal

2.2.1. Constitucion Politica de la Republica del Ecuador

Capitulo 5 — De los derechos colectivos

42



Seccion tercera — De los consumidores

Dentro de esta seccion aparece el Art. 92 haciendo referencia a todos los
mecanismos del control de todos los procedimientos y calidad en conjunto a la defensa
del consumidor, en el que indica, cuando una empresa preste sus servicios publicos, al
mismo tiempo produzca o comercialice bienes de consumo, aparece unos
cuestionamientos sobre la calidad de sus productos o servicios, el Estado ejercerd la
constitucion de asociaciones y tomara medidas respectivas para que la calidad planteada
sea cumplida. Por lo tanto, dentro de la incorporacién del sentido de la calidad en todos
los puntos donde el cliente tenga contacto permitird generar altos niveles de satisfaccion
entre lo que se percibe y se ofrece en relacion a la calidad, pero principalmente en el
mercado competitivo en el que se encuentran multiples agencias que ofrecen los servicios
de asesorias de marketing digital. (Ver Anexo N° 1. Constitucion Politica de la Republica
del Ecuador)

2.2.2. Ley Orgénica de Defensa del Consumidor

Capitulo V — Responsabilidad y Obligaciones del Proveedor

Para este apartado se identifica al Art. 18, Entrega del Bien o Prestacion del
Servicio, en este menciona que el proveedor del bien o servicio tiene que establecer
condiciones de mutuo acuerdo con el consumidor para la efectividad de entrega del
pedido, en este incluye cumplir con diversos aspectos de transaccion comercial. Esta
informacion es relevante destacarla dentro de cualquier proceso de compra y venta dado
que se tienen que cumplir como respetar lo pactado entre ambas partes previamente.
Entonces de esa forma, el proveedor esta obligado a entregar informacién precisa y clara
al consumidor, de modo que, al tener acceso a dicha transaccion, este tenga el
conocimiento del precio, modalidades de pagos, entrega, entre otros aspectos del
producto. En esta etapa, no se debe hacer ningln tipo de cambio o variacion del pedido
por motivo de una negociacion responsable, y en caso de diferir en lo negociado, el
consumidor esta en su derecho de finalizar con la transaccion. (Ver Anexo N° 2. Ley

Organica de Defensa del Consumidor)
Capitulo VII — Proteccién Contractual
Aqui se considera al Art. 46 que se basa en las Promociones y Ofertas, en el cual,

toda promocion u oferta presentada y anunciada por la compafiia, tiene que estar
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estructurada acoplada con el propdsito de que los clientes entiendan todos los parametros
como requerimientos necesarios para la dindmica en curso, también estos tienen la
obligacion de comunicar mediante distintas vias de difusion todos los resultados de los
sorteos, dinamicas o concursos. Dado que dentro de la gestion favorables de estas
actividades va a generar confianza con los consumidores, tomando en cuenta el enfoque
principal para la captacion de nuevos clientes dentro de los medios digitales y se considera
una estrategia potencial generar este tipo de dindmicas en el que los consumidores
participen y obtengan una recompensa. Por ese motivo, cumplir con esta ley es
fundamental por temas de transparencia y responsabilidad que desea la empresa transmitir
a su comunidad y clientes fieles a los servicios de la agencia de marketing digital. (\Ver

Anexo N° 3. Ley Organica de Defensa del Consumidor)

2.2.3. Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electrénicas y Mensajes
de Datos
Titulo 1l — De los servicios electronicos, la contratacion electronica y

telemética, los derechos de los usuarios, e instrumentos pablicos.
Capitulo I — De los servicios electronicos

El Art. 34 establece el Cumplimiento de formalidades, esto quiere decir, todas
transacciones realizadas mediante los medios digitales tienen que poseer un mutuo
acuerdo entre los involucrados, y estos seran sujetos a los derechos y obligaciones
establecidos por la Ley. Dentro de este proceso existe el proposito de asegurar las
condiciones de compra para evitar algin tipo de incumplimiento o infraccion de todos los
parametros y términos previamente planteados con el consumidor. Incluso, esto crea un
ambiente de confianza en los que se reflejen los valores empresariales de la agencia, la
responsabilidad y compromiso de siempre beneficiar a sus clientes fieles de esa manera
creando un impacto de imagen de marca y tener esa fidelidad con sus consumidores.
Entonces, es importante considerar esa responsabilidad del proveedor a cumplir con las
demandas de los clientes. (Ver Anexo N° 4. Ley de Comercio Electrénico, Firmas

Electrénicas y Mensajes de Datos)
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CAPITULO 11

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Descripcién de la metodologia

La investigacion que se realizd fue método exploratorio dado que para este
proyecto es importante realizar un analisis exploratorio identificando factores relevantes
que contribuyan a la soluciéon del problema, como a su vez establecer indicadores
puntuales que permitan recopilar datos sobre la situacion del desenvolvimiento de los
emprendimientos dentro del mercado porque a su vez permitiria enfocar estrategias y
acciones efectivas dentro del servicio que la agencia de marketing digital pueda ofrecer a

los que accedan a la misma.

El enfoque de la investigacion fue mixto, porque en este trabajo se implementd
ambas investigaciones cualitativas y cuantitativas que permitieron recopilar datos
relevantes que aporte al desarrollo del presente trabajo de investigacion. La
implementacion del enfoque cuantitativo con la encuesta realizada es fundamental dado
que permite identificar como determinar los gustos, necesidades y preferencia del
emprendedor actual que requiera asesoria de marketing digital para sus negocios. En
cambio, dentro del enfoque cualitativo con la técnica de la entrevista, se obtuvo
informacion precisa sobre el entorno interno de los emprendimientos a profundidad como
también todos los factores que influyen en sus comercializaciones dentro del mercado
donde se desenvuelven. Por ese motivo, se obtuvo una mejor comprension del problema
de la investigacién mediante los comentarios, sugerencias y opiniones de los involucrados
acerca de la realidad que viven en sus emprendimientos, entonces, esta informacion clave

es necesaria conocerla para la elaboracion de la propuesta.

El alcance de la investigacion presentada fue exploratorio y descriptivo, debido a
que, en el primero se debe realizar el andlisis de un problema en particular especifico, y
basado en este la investigacion profunda acerca de las variables presentadas dentro de los
emprendimientos locales de la ciudad de Guayaquil para priorizar y detallar todos los
elementos necesarios del problema, esto permitio la recopilacién de informacion

relevante para mejorar los conocimientos sobre como promocionar sus negocios y ajustar
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ciertos puntos de la actividad comercial en funcién a la actualidad de las tendencias. Por
otro lado, lo que respecta al alcance descriptivo presentd una base intelectual sobre el
tema para el problema identificado, incluso agregan las variables que intervienen y
establecer el perfil ideal de un cliente potencial con sus caracteristicas respectivas, lo cual,
se pueda adaptar la propuesta del negocio, siendo una parte fundamental para permanecer

en el mercado competitivo que conocemos en la actualidad.

3.2. Técnica e instrumentos para obtener los datos

Las técnicas de investigacion utilizadas para este trabajo dentro del proceso de su
desarrollo fueron la encuesta y la entrevista, las cuales se detallan a continuacién:
Primero, se utiliz6 la encuesta con preguntas claves que permitio identificar gustos,
preferencias y una percepcion de los emprendedores para sus negocios que estos se
convertiran en clientes potenciales para la agencia, teniendo una mejor perspectiva sobre
la situacion actual del mercado en el desenvolvimiento de sus funciones y mejorar su
propuesta de valor con las asesorias respectivas. Mediante un cuestionario de preguntas
claras, objetivas y que permitan recopilar puntos clave para la facil comprensién de
quienes la realizaron, como también obtener datos importantes, y asi evitar sesgos en el

analisis de resultados y que la informacion sea fiable.

La entrevista fue realizada mediante una serie de preguntas relevantes sobre el
proceso de un emprendimiento partiendo desde una idea hasta llegar a ejecutarla y hacerla
realidad con un negocio comercialmente activo, esto permiti6 conocer aspectos
fundamentales en el proceso de crear su emprendimiento como dentro del entorno interno,
también las complicaciones para presentarse en este mercado competitivo, como también
su proceso de incluir estrategias de marketing digital para tener presencia de marca
mediante redes sociales como también estar presente en plataformas digitales
compartiendo contenido de calidad en conjunto de promocionar sus servicios de

fisioterapia, la persona que colaboré con la entrevista fue:
e Lcdo. Carlos Basantes Redwood, CEO de CB Movement.

3.3. Poblacién y muestra
En 2019 Ecuador presentd una TEA (Actividad Emprendedora Temprana) de 36.2%,
superior a la de 2017 que fue de 29.62%. Esto significa que, en Ecuador, alrededor de 3.6

millones de habitantes estuvieron involucrados en la puesta en marcha de un negocio. El
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aumento de la TEA se visualiza mejor a través de sus componentes: la tasa de
emprendedores nacientes en 2019 fue 26.9% y la de negocios nuevos, 10.8%; mientras
que estas tasas en 2017 fueron 21.2 y 9.8, respectivamente. Es decir, el cambio en 2019
se da principalmente porque hay mas personas tomando acciones para poner en marcha
un negocio que aun no esta en funcionamiento. (Lasio, Amaya, Zambrano, & Ordefiana,
2020, pag. 18)

El Centro de Emprendimiento de Guayaquil que se ha convertido en el lugar
propicio a través del cual el emprendedor se vincula con el ecosistema accediendo a
actividades a través de las cuales se capacita, relaciona y comparte sus productos y
servicios e historias que son difundidas a traves de los diferentes canales de
comunicacion. A diciembre del 2020 el Centro de Emprendimiento contaba con 2476
emprendedores registrados con edades comprendidas entre los 18 y 80 afios. (Universidad
Catdlica Santiago de Guayaquil, 2021)

En aspectos relacionados estrictamente al emprendimiento y la innovacion el
estudio report6 que el 35% de los encuestados no han realizado emprendimientos siendo
las principales razones: (a) falta de ayuda (28%); (b) seguridad laboral (27%); y (c)
desconocimiento (26%); el 19% restante se dividia en aspectos como el miedo al fracaso,

falta de interés y falta de capital. (Universidad Catolica Santiago de Guayaquil, 2021)

Formula:

n= Tamano de la muestra

Zo= Nivel de confianza (95%)

p= (0,5) Probabilidad de que el evento ocurra

g= (0,5) Probabilidad de que el evento no ocurra

d= precision (error maximo admisible en términos de proporcion) (0,05)
N = Poblacién (2476)

_ N = Za? xp = q
d2 «x(N—-1)+Za2+p+q

n
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B (2476) = (1,962)% % (0,5) = (0,5)
"= 10,05)2(2476 — 1) + (1,962)%  (0,5) * (0,5)

2382,81

"= 7149861

n = 333 encuestas

Se requeriria encuestar a no menos de 333 personas 0 emprendedores que hayan

presentado sus negocios en el mercado para tener una seguridad del 95%.

3.4. Presentacion y analisis de resultados

3.4.1. Resultados de Encuesta

Género
¢ Cudl es el género del encuestado?

Tabla 1. Género

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado

Femenino 202 61% 61%

Masculino 131 39% 100%

Otro 0 0% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Género
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Figura 7. Género
Elaborado por: Herrera M. (2023)
Analisis:
Considerando a los participantes de la presente encuesta, el porcentaje mas
alto fue el 61% que es grupo de género femenino, dando como resultado que las
mujeres son las que mas participan de crear sus ideas e iniciar un emprendimiento

en el pais, para poder tener un ingreso econémico o simplemente ejecutar una idea

de negocio.
Edad

¢ Cual es la edad del encuestado?

Tabla 2. Edad

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado
20 - 35 afios 140 42% 42%

26 - 35 afnos 92 28% 70%

36 - 45 afios 50 15% 85%

46 - 55 afios 44 13% 98%

56 - 65 afios 7 2% 100%

Total 333 72%

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Edad
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Figura 8. Edad

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Andlisis:

Para la siguiente pregunta que trata sobre las edades de las personas que
participaron en la siguiente encuesta realizada, de las variables el 42% de los
encuestados dentro de los emprendedores tienen un rango de edad entre 26 — 35
afios que tienen sus propios negocios o estan por iniciar uno en un corto o largo

plazo.
Promocion
Usted, ¢Ha realizado alguna vez una promocién de su negocio?

Tabla 3. Promocion

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado

Si 185 56% 56%

No 148 44% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Promocion
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Figura 9. Promocion

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Analisis:

Para esta pregunta era conocer si los participantes de la encuesta en algin
momento han realizado promocion de sus negocios por algun medio, con 56% de
los encuestados contestaron afirmativamente que si han promocionado sus

negocios en algin momento en el proceso de su comercializacion.
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No han promocionado sus emprendimientos
¢Por qué motivo no ha promocionado su negocio?

Tabla 4. No promocion de emprendimientos

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado

Prefiere realizarlo por su cuenta 120 36% 36%

Factor econdmico 42 13% 49%

[?eS(_:onoc_m_nento sobre las herramientas y 155 47% 95%

técnicas digitales

No lo condiera necesario 16 5% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)

No promocion emprendimiento

180 120%
160
0/ 0,
140 95% 100% 100%
120 80%
100
80 60%
49%
60 40%
40
0 - ] 0%
) Desconocimient
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. Factor o sobre las No lo condiera
realizarlo por su .. . .
econdémico herramientas y necesario
cuenta .. ..
técnicas digitales
mm Preferencia 120 42 155 16
e 9% acumulado 36% 49% 95% 100%

Figura 10. No Promocion de emprendimiento
Elaborado por: Herrera M. (2023)
Anélisis:

Con lo que respecta a esta pregunta, es sobre las respuestas no afirmativas
hacia aquellos emprendedores que no han realizado en algin momento promocion
sobre sus negocios por ninguna via, entonces mediante las variables presentadas
sobre los motivos de no promocionar sus negocios con un 95% de los encuestados
no lo han realizado por desconocimiento sobre las técnicas y herramientas

digitales, esto sirve como un indicador al problema central del trabajo.
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Técnica relevante de marketing

¢ Qué tipo de servicio de marketing consideraria usted relevante para promocionar
su emprendimiento?

Tabla 5. Técnica relevante de marketing

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado

Marketing tradicional 70 21% 21%

Marketing digital 193 58% 79%

Marketing interactivo 40 12% 91%

Marketing estratégico 30 9% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Tecnica relevante de marketing

250 120%
100% — 100%
3 200 91% —
2 80%
< 150
ke 60%
o
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E 40%
50 129% - 20%
; ) ) - 0%
Marketing Marketing Marketing Marketing
tradicional digital interactivo estratégico
mm Preferencia 70 193 40 30
e % acumulado 21% 79% 91% 100%

Figura 11. Técnica relevante de marketing
Elaborado por: Herrera M. (2023)
Anélisis:
Para la siguiente pregunta que se basa en los encuestados que afirmaron
haber aplicado promocion a sus emprendimientos, surgié la variable del tipo de
técnica de marketing que desean implementar, con un 79% de encuestados salio

la aplicacion de marketing digital como técnica mas popular para implementar en

sus emprendimientos.
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Frecuencia de promocion
¢ Con qué frecuencia realiza la promocion de su emprendimiento?

Tabla 6. Frecuencia de promocion

Caracteristica mas valorada Preferencia  Porcentaje % % acumulado
Mensualmente 200 60% 60%
Trimestralmente 55 17% 77%
Semestralmente 45 14% 90%
Anualmente 33 10% 100%

Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Frecuencia de Promocion

250 120%
200 / ___ o 100%
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60% 60%
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I Preferencia 200 55 45 33
e 0% acumulado 60% 77% 90% 100%

Figura 12. Frecuencia de promocion

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Andlisis:

Para la siguiente pregunta que se basa en la frecuencia de promocion de
sus negocios, en los encuestados surgié con un 60% que la mejor frecuencia para
promocionar sus emprendimientos es cuando estos los realizan de forma

mensualmente debido a que la interaccion es continua y permite obtener mejor

alcance.

54



Medios de Publicidad
¢ Qué medios de publicidad ha utilizado en la promocion de su emprendimiento?

Tabla 7. Medios de publicidad
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado

Banner 85 26% 26%

Redes Sociales 146 44% 69%

Camparias por Whatsapp 55 17% 86%

Email 31 9% 95%

Pop up 16 5% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Frecuencia de uso del servicio
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Figura 13. Medios de publicidad

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Analisis:

Considerando los resultados de esta pregunta con los encuestados
involucrados, sobre los medios por donde desea realizar publicidad de sus
emprendimientos, era de esperarse que con un 44% de los encuestados la variable
de redes sociales es la mas popular entre las opciones para difundir y comunicar

sus negocios en la digitalizacion.
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Incentivo a contratar el servicio

¢ Qué estrategia utilizaria como incentivo para que los clientes contraten la asesoria?

Tabla 8. Incentivo a contratar el servicio

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado

El precio del servicio 160 48% 48%

Trabajo de especialistas 85 26% 74%

Incremento de clientes 17 5% 79%

Referencias de emprendedores 71 21% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Figura 14. Incentivo a contratar el servicio

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Andlisis:
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Considerando los resultados de esta pregunta con los encuestados

involucrados, el principal incentivo que tendrian los emprendedores de contratar

un servicio de asesoria del servicio de marketing digital seria el precio del servicio

con 48%, debido a que la demanda es alta pero los precios son excesivos para

aquellos que tienen poco tiempo en mercado o simplemente recién esta iniciando.
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Importancia en asesoria de marketing digital

¢ Qué importancia tiene la asesoria de marketing digital para su negocio?

Tabla 9. Importancia en asesoria de marketing digital

Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % % acumulado
Muy importante 160 48% 48%
Importante 80 24% 2%
Indispensable 48 14% 86%
Nada Indispensable 45 14% 100%

Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Importancia en asesoria de marketing digital
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Figura 15. Importancia en asesoria de marketing digital

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Analisis:
Considerando la siguiente pregunta basada sobre la importancia del

marketing digital en la implementacion de esta técnica para las estrategias de los

emprendimientos y como era de esperarse con un 48% de los encuestados afirman
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que es muy importante considerar el marketing digital en la promocion de los

productos y servicios.
Red Social con mayor frecuencia de uso

¢En qué medio digital suele buscar informacion para la contratacion de asesoria de

marketing digital?

Tabla 10. Red Social con mayor frecuencia de uso

Caracteristica mas . .
Preferencia Porcentaje % % acumulado

valorada
Instagram 98 45% 45%
Facebook 62 29% 73%
TikTok 29 13% 87%
Pagina Web 29 13% 100%
Total 218 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Red Social con mayor frecuencia de uso
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Figura 16. Red Social con mayor frecuencia de uso
Elaborado por: Herrera M. (2023)
Anélisis:

Considerando la siguiente pregunta basada sobre la red social con mayor
frecuencia de uso para la promocion de contenido publicitarios de los
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emprendimientos de los encuestados, salié con 45% de las personas que realizaron
la encuesta que la red social Instagram es la mas usada para promocionar sus

productos y servicios en el mercado donde se desenvuelven.
Contenido Promocional

¢ Qué tipo de contenido le gustaria encontrar en las redes sociales o sitio web de una

agencia de marketing digital?

Tabla 11. Contenido Promocional

Caracteristica mas valorada Preferencia  Porcentaje % % acumulado

Precios de paquetes del servicio 85 26% 26%

Tips de marketing digital 18 5% 31%

Promociones 80 24% 55%

Herramientas y técnicas digitales 35 11% 65%

Todas las anteriores 115 35% 100%
Total 333 100%

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Figura 17. Contenido Promocional
Elaborado por: Herrera M. (2023)
Anélisis:

Para la siguiente pregunta basada del contenido promocional de los

emprendedores que realizaron la encuesta, se presentaron distintas variables
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relevantes para la aplicacion en la practica de la gestion del contenido y la opcion
con mayor porcentaje con un 35% fue la aplicacion de todas las opciones para

tener un mejor rendimiento.

3.4.2. Resultados de Entrevista

Antecedentes

La entrevista realizada fue al CEO de CB Movement, un negocio local enfocado a la
fisioterapia en el pais que partio sus inicios como un emprendimiento y con el transcurso
del tiempo esa idea de negocio se desarrollo, logrando ejecutarse y convertirse en un
consultorio que va tomando reconocimiento en el mercado de la salud. Esta entrevista
permitio obtener una perspectiva mas clara para conocer los factores involucrados dentro
de este proceso, también conocer los puntos positivos y los negativos sobre como es
desarrollar un negocio desde cero y a través de la mejora continua sobre conocimientos
como técnicas de comercializacion contribuy6 a lograr establecerse dentro del mercado.
También mediante técnicas y estrategias de marketing enfocado en su mayor parte a la
digitalizacion han sido importantes para el posicionamiento de la marca y el incremento

de la cantidad de clientes interesados en contratar esos servicios.

Guia de preguntas para Entrevista Exhaustiva

Indiqueme sobre la empresa y su trayectoria

CB Movement nacié con la idea de cambiar ese concepto que tienen las personas
sobre las funciones y habilidades de los fisioterapeutas en el pais, cambiar el concepto
que los profesionales en la fisioterapia tienen que estar capacitados con conocimientos
actualizados de la rama de la salud para poder brindar salud a sus pacientes y quitar el
concepto que un fisioterapeuta solo da masajes. Inicialmente la idea negocio surgi6 con
un socio con otra empresa y otro nombre en la que se tuvo un corto tiempo de duracion
por algunos inconvenientes y desacuerdos, por lo que existié una separacion y el negocio
dejo de existir. Por lo tanto, en mi busqueda de tener un negocio propio e independiente
después de un tiempo algo extenso se pudo desarrollar la idea y naci6 la marca actual del

negocio con un consultorio independiente.

¢ Como fue el proceso de la creacion de su emprendimiento?
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Fue un proceso bastante complicado debido a que al inicio no tenia absoluto
conocimiento sobre cdmo empezar un negocio, tampoco como administrarlo y mucho
menos realizar algun tipo de promocion mediante estrategias de marketing para difundir
el negocio y empezar a conseguir clientes como empezar a posicionarse en el mercado.
Con el tiempo empecé a investigar en el internet, como también hacer cursos en linea con
el fin de tener el suficiente conocimiento sobre el tema y cometer en minimo de errores

en el proceso del desarrollo del emprendimiento.
¢ Qué factores claves fueron implementados en la estrategia de promocion?

La prioridad fundamental base de este emprendimiento fue brindar salud con
evidencia cientifica para beneficiar a las personas en sus problemas fisicos, entendiendo
a cada uno de ellos, dado que cada persona es un caso completamente diferente, entonces
debido a esto pude entender que ese elemento diferenciador de ofrecer un servicio
personalizado para cada paciente era importante, como también acompafiar a cada uno de
ellos con sus procesos de terapia que al final del todo tenian resultados favorables para
ellos. Otro punto clave fue aprender tematica del area empresarial especificamente de
forma bésica fundamentos de administracion y marketing los cuales fueron aplicados a

mi idea y permitio que surgiera la marca de mi consultorio.

Por dltimo, establecer objetivos complejos pero alcanzables los cuales me
permitieron desarrollarme en todos los puntos en los que me estaba preparando y obtuve
un beneficio no solo en el ambito de la salud, sino también en otras areas claves para

poder desarrollar un emprendimiento.

¢Como ha sido su experiencia en la aplicacion de marketing digital a su

emprendimiento?

Bastante complejo y desafiante en el inicio dado que como te habia comentado
antes, mis conocimientos sobre marketing eran nulos, en la vida habia realizado algun
tipo de plan, crear alguna estrategia, promocionar algin producto, ni mucho menos crear
contenido promocional, entonces por ese motivo empecé a realizar cursos en linea sobre
marketing, también fue importante mis amistades en comun que se especializan en estos
campos por lo que me tocaba preguntar sobre todo, hubo un tiempo que hasta me sentia
que molestaba por la cantidad de informacidén que necesitaba, pero fue importante su

ayuda para poder aplicarla. En retrospectiva, revisando los primeros contenidos creados,
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0 mis primeros esfuerzos de promocionar mi marca era muy simple, pero el arriesgarme
fue clave para recibir feedback de las personas de confianza, aprender que funcionaba y
que no funcionaba, lo que le gustaba al publico objetivo o mis clientes frecuentes, etc.

Todo fueron mis primeros pasos involucrandome en el marketing digital.
¢ Qué otros consultorios 0 negocios consideran como competencia? ¢Por quée?

En la ciudad de Guayaquil actualmente existen multiples consultorios que ofrecen
el servicio de fisioterapia, tengo que decirlo que algunos de ellos brindan un servicio
profesional pero es muy segmentado los profesionales con ética en la fisioterapia, pero
ahi en su mayoria no actualizan los conocimientos, otros ni siquiera han realizado sus
estudios universitarios, mas bien solo realizan un curso por ahi y empiezan a realizar su
servicio, por lo que las técnicas de fisioterapia no son las apropiadas y poco éticas para

las personas que asisten a estos consultorios.

¢ Cuales han sido las ventajas y desventajas que el negocio ha identificado frente a

la competencia?

La ventaja principal que tengo sobre la competencia es ese servicio personalizado,
con mi equipo de trabajo ejecutando las técnicas de fisioterapia, actualizando los
conocimientos con base de estudios cientificos, desarrollando planes objetivos con un
tiempo establecido, analizando los casos de cada uno de los pacientes, es lo que permite
tener ese elemento diferenciador de los demas, por lo que con el tiempo dia a dia vamos
mejorando para poder ofrecer el mejor servicio para cada uno de nuestro pacientes y se
sientan identificados con nuestra marca, pero también ellos tengan esa tranquilidad que

estan en un servicio seguro.

En su opinién. ;Qué piensa sobre la aplicacion del marketing digital como

herramienta promocional y estratégica?

Un movimiento clave para cualquier negocio en la actualidad, porque la
digitalizaciéon permite tener multiples accesos en el internet y mediante este se puede
llegar a un masivo grupo de personas interesadas en varias cosas, estoy consciente que la
creacion del contenido para un laboratorio de fisioterapia ha sido desafiante por muchos
motivos, pero sobre todo que es un mercado muy segmentado el tema de difusion
cientifica y salud a lo que podemos encontrar con el entretenimiento de las tendencias,

pero aun asi aplicandolo con la marca ha permitido ir cumpliendo pequefios objetivos y
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sobre todo posicionamiento logrando asi ser la primera opcion al momento de elegir un
consultorio de fisioterapia para tratar algin problema de salud fisica, realizarse algin

tratamiento o simplemente ser parte de los cursos que solemos realizar cada cierto tiempo.

Aplicando las estrategias de marketing digital en el emprendimiento ha sido clave
y fructifera para obtener reconocimiento de marca en los medios digitales, pero
importante estar en las redes sociales, especificamente en Instagram porque las primeras
fotos, los videos, storys y luego con los videos de 30 segundos llamados “Reels” permitio
crear una estrategia de contenido como una excelente planificacidn para ser constantes en

la presencia en redes sociales.
Andlisis de la entrevista total

Una vez realizada la entrevista al profesional de la salud en la cual se realizaron
preguntas claves relacionadas al proceso de emprender desde cero una idea de negocio,
aparecieron algunos puntos interesantes a considerar para cuando se desee implementar
una idea de negocio a la realidad, porque en la mayoria de los casos muchas personas
tienen el pensamiento que abrir un nuevo negocio es una tarea facil y viable dado que
algunos de ellos tienen los recursos necesarios como también la viabilidad de realizarlo
de forma inmediata, pero asi como se pudo evidenciar con el encuestado esta tarea fue
todo un desafio complejo que con trabajo y esfuerzo pudo alcanzar el objetivo de
establecer su idea de negocio y los obstaculos que se presentaron en el proceso los
sobrepas6 resolviendolos mediante tomas de decisiones razonables para que el porcentaje

de error sea el minimo posible.

3.4.3. Andlisis de Resultados
Competencia

Se pudo evidenciar con toda la informacion investigada como también los datos
recopilados que luego de la pandemia muchos nuevos emprendimientos empezaron a
surgir, tambien otros volvieron a reactivarse en el mercado por lo que la aplicacion de
estrategias de marketing fueron claves para poder promocionar sus negocios, pero

también posicionarse en el mercado.

La competencia es extensa dado que en la ciudad existen mdaltiples
emprendimientos que se podrian clasificar entre micro y macro emprendimientos, debido

a que en su mayoria no son reconocidos por las personas por algunos aspectos que estaria
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interesante trabajar tanto en lo administrativo, lo comercial y la publicidad pero que son
marcas presentes en el mercado con sus productos de buena calidad pero por los factores
identificados no aplican estrategias de promocion, asi como el otro grupo de
emprendimientos mas reconocidos que su frecuencia de promocion es constante por lo
que puede llegar a un publico mas amplio, conectar con su comunidad y atraer a nuevos

consumidores interesados en adquirir sus productos o contratar sus servicios.

Promocién

Esta es otra de las estrategias fundamentales por lo que los equipos de marketing
enfocan sus esfuerzos para poder realizar movimientos claves dentro del proceso de dar
a conocer un producto o servicio dentro del mercado, esta es una accién desafiante porque
se debe realizar un estudio, como asi mismo una investigacion profunda de las tendencias
del mercado, porque algun tipo de contenido que esté ocurriendo en un momento
determinado no se puede llegar a repetir, entonces ese tipo de tendencias se deben
aprovechar porque es ahi donde las comunidades estan interactuando con mdltiples
plataformas y las métricas en alcances se incrementan en forma masiva, por ese motivo
los negocios siempre deben estar en esa constante atencion con lo que ocurre a nivel

mundial para tomar beneficio propio y tener posicionamiento.

Entorno digital

Un andlisis del sector destaca que la organizacion de eventos es una profesion que
requiere una comunicacion directa con los clientes potenciales. Sin embargo, el impacto
de la crisis sanitaria ha cambiado los modelos de negocio de innumerables empresas. Hoy
en dia, las empresas de servicios deben utilizar la tecnologia para hacer negocios en un
entorno digital, especificamente el Internet. Los clientes esperan que sus necesidades sean
satisfechas por alguna de estas plataformas o aplicaciones desde las que pueden obtener

informacién o ver contenidos sobre ofertas comerciales.

Posicionamiento

El posicionamiento es una proyeccion de imagen de marca basada en acciones de
marketing para identificar y diferenciar la oferta de una empresa. Para ello, es
fundamental determinar el valor y las caracteristicas del servicio. Esto lo convierte en una
opcidn para las empresas, ya que es fundamental para crear un vinculo emocional con los

consumidores y una percepcion positiva de la marca. Por lo tanto, la prioridad es crear
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expectativas interesantes que puedan satisfacer y satisfacer las necesidades de todos los
usuarios, con el objetivo de proporcionar valor agregado y construir una ventaja

competitiva en el mercado. Asi se gestiona el enfoque y la estrategia de nuestra empresa.

3.4.4. Analisis de Resultados de los Enfoque Cuantitativo y Cualitativo

El presente trabajo investigativo tiene un enfoque mixto, lo que significa que el
proceso de recoleccién de datos fue por las dos opciones presentadas, la primera opcion
como enfoque cuantitativo realizada por la encuesta realizada a hacia emprendedores de
la ciudad de Guayaquil, tanto como a micro y macro emprendimientos que llevan un
tiempo comercializando sus productos en la ciudad, y el segundo enfoque fue el
cualitativo mediante una entrevista a un profesional de la salud que empez6 su negocio
como un emprendimiento y su marca se ha ido posicionando con el tiempo dentro del

mercado.

En primer lugar, se pudo identificar factores negativos dentro de las acciones de
la mayoria de los emprendedores, como a su vez confirmar uno de los principales
problemas presentados al comienzo del trabajo y es que existe un desconocimiento sobre
estrategias, técnicas y herramientas de marketing para la promocion de servicios y
productos, también que solo hacer publicidad mediante redes sociales no es la estrategia
maés efectiva porque existen otras plataformas en las que pueden tener presencia, y por
Gltimo, como a través de la prueba y error en la creacion de contenidos cada una de las

marcas han ido creando sus comunidades digitales.

Respecto a los emprendimientos que existen en la ciudad de Guayaquil, es un
segmento intermedio, dado que la mayoria de ellos son micro emprendimientos que no
cuentan con un local fisico en la ciudad, pero la forma que comercializan sus productos
mediante la venta online, ofrecen servicios de delivery para entregar sus productos a
cualquier ciudad a nivel nacional, también otra estrategia que aplican para darse a conocer
es mediante las distintas ferias de emprendedores existentes en la ciudad, como las que
podemos encontrar en el parque de Samanes, EI Malecén 2000, El Malecon del Salado,
El Parque Historico, entre otros que suelen realizarse mensualmente con las normativas
correspondientes y el apoyo de las méaximas autoridades apoyando asi los negocios
locales y los productos nacionales.

Finalmente, la publicidad es una variable de marketing muy importante. Esto se

debe a que la empresa representa una inversion en comunicar su oferta comercial y dar a
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conocer sus servicios a los clientes potenciales. Enfocandose en el sector de agencias de
marketing digital, se entiende como promocion a todas las acciones que se implementan
para incentivar a la accion de compra, por lo que este aspecto se considera constantemente

entre las estrategias que se aplicaran en la propuesta final.

3.5. Propuesta de solucion
3.5.1. Tema
Social Media Marketing para la introducciéon en el mercado una agencia de

marketing digital para emprendedores en la ciudad de Guayaquil.

3.5.2. Antecedentes
La agencia de marketing digital “Cosmos Inc.”, nace con la idea de crear un servicio
personalizado de calidad pero a un menor precio de las distintas agencias que existen en
el pais, debido a que otro de los factores identificados en la investigacion del presente
trabajo es que los emprendedores no realizan una buena estrategia de marketing para
promocionar sus productos o servicios porque los precios de asesorias de este servicio
son muy altos a sus presupuestos, por lo que evitan contratar a profesionales de marketing
y realizarlos por su propia cuenta pero esta evidenciado que en la mayoria de ellos por el
desconocimiento todos esos esfuerzos no son efectivos para el rendimiento de sus

negocios.

Entre el catalogo de servicios personalizados que la agencia ofrece en el mercado son los

siguientes:

e Asesoria de emprendimientos.

e Gestidn de plataformas digitales.

e Planificacion de estrategias de promocion.
e Creacion de contenidos.

e Analisis de métricas digitales.

Misién: Desarrollar la creacion y produccién de contenido multimedia, ofreciendo

soluciones tecnoldgicas personalizadas en la promocidn de marcas a nivel nacional.

Vision: Ser una agencia creativa fomentada por la innovacion y destacada por la

transmision de emociones en el resultado final.

Valores: Disciplina, Responsabilidad, Honestidad, Lealtad.
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cosmos cosmos

MARKETING DIGITAL

Figura 18. Logotipos de Cosmos Inc.
Elaborado por: Herrera M. (2023)

Para la creacion de este logotipo de la agencia de marketing digital, se mantuvo
una base del estilo minimalista, debido a que mediante la investigacién realizada se
identifico dentro de las tendencias la alta frecuencia de los nuevo emprendimientos o
empresas posicionadas sus logotipos se encuentran implementados dentro del redisefio de
los mismos adoptando esta tendencia del estilo minimalista para que mediante la

simplicidad este logotipo quede posicionado en la mente de los consumidores.

Segun la psicologia de colores dentro del marketing, para la creacion de este
logotipo se utilizaron tres colores principales que lo conforman como lo son: el morado,
el gris y el negro lo cual significa dentro de este concepto elegancia, independencia,
ambicion, autoridad, inteligencia, exclusividad, fuerza, poder, conocimiento y fiabilidad,
adjetivos importantes que conforman el estilo del servicio de la presente agencia de

marketing digital.

3.5.3. Objetivos por alcanzar con la propuesta

Los objetivos que se desean alcanzar con la propuesta presenta son:

e Implementar marketing digital para la promocion de emprendimientos a nivel
nacional.
e Desarrollar contenidos de valor para los emprendedores potenciales.

e Obtener posicionamiento de marca.
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3.5.4. Justificacién de la propuesta

En la actualidad se puede identificar que progresivamente se va reactivando la
economia mundial, pero enfocandola a nuestro pais; las secuelas de la situacion de
pandemia no se solucionan en su totalidad, dado que la mayoria de las personas siguen
afectadas en sus economias y estan en la busqueda de un empleo seguro para sustentar
sus hogares y sobrevivir. El siguiente factor que se puede abordar sobre el desempleo es
que otro grupo de personas se han inclinado por crear sus propios emprendimientos dado
gue con sus ahorros han tomado el riesgo de invertir dentro de un mercado
constantemente cambiante, en el cual nada ni nadie te puede asegurar el éxito de tu
negocio, pero a pesar de eso se puede identificar que muchos de ellos han ido progresando
con sus ideas y también con las frecuentes modificaciones que han ido implementando se

van posicionando en el mercado.

La publicidad es un factor importante para las empresas que quieren permanecer
en el mercado por mucho tiempo, pero lo mas importante es causar una buena primera
impresién. Para tener éxito al iniciar un negocio, debe ser realista e investigar la
mentalidad de sus clientes potenciales. Desafortunadamente, cada vez es mas dificil crear
algo que no existe en la mente de los consumidores. El enfoque bésico del
posicionamiento no es crear algo nuevo y diferente, sino manipular lo que ya existe en
mente.

Hoy, el mercado ya no reacciona a las estrategias que funcionaron en el pasado,
porque hay demasiados productos, demasiadas empresas y demasiada publicidad en el
mercado. Esto tiene sus raices porque nos hemos convertido en una sociedad mas
comunicativa. Pero para lograr el objetivo de adentrarnos en la mente, se necesita estudiar
cémo las personas perciben el mensaje y no cudl es el producto en si, con esto podemos

aumentar mucho la efectividad de la comunicacion.

La agencia Cosmos Inc., aparece como una solucién accesible para todas esas
personas que recién estan iniciando sus ideas de emprendimientos en el mercado, también
para aquellos que tienen un tiempo establecidos pero que desean obtener mejores
resultados en sus ingresos, como también en el rendimiento comercial de sus productos y
servicios, porque al ser un servicio personalizado integral, la agencia realizard sus

respectivo estudio a cada caso de emprendimiento para poder identificar los puntos
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positivos y los negativos para proceder a ofrecer algin plan de solucién que con un
acompafiamiento profesional de marketing y aplicando estrategias claves estos tengan

una rentabilidad.

3.5.5. Proceso estratégico problema — solucién

El andlisis PESTEL permite principalmente a las empresas realizar una
planificacion estratégica para identificar factores externos, oportunidades y amenazas a
nivel macro, que tienen un impacto positivo o0 negativo en la industria. Por lo tanto, se
inicia analizando la situacion y el entorno actual a través de factores como la politica, la
economia, la sociocultural, la tecnologia, el medio ambiente y la ley. Especificamente, el
examen de estos factores ayudara a comprender la vida politica nacional e internacional,
los problemas econdémicos, las peculiaridades sociales, los cambios y tendencias, los
avances tecnoldgicos, la conciencia social y ambiental, las leyes establecidas. Saber cémo

afecta directa e indirectamente las actividades empresariales.

Tabla 12. Matriz PESTEL

PESTEL FACTORES
Gobiemo
Politico C]Jme_l I_’ohtlco
Subsidios
Estabilidad v Riesgo Politico
Situacion Econdmica Local
Economico Inflacion

Impuestos sobre el sector

Nivel socioecondmico

Socio - Cultural Estilo de.Vlda
Tendencias
TIC's
Tecnologico Impacto de las teenologias emergentes

Niveles de mnovacion
Inversion en [+D

Normas de proteccion medioambiental
Ecolégico Regulacion consumo de energia
Conciencia ecologica

Legislacion tributaria y laboral
Legal Proteccion del consumidor
Proteccion de datos

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Luego, aparece el analisis FODA como una herramienta relevante para determinar
la situacion en la que la agencia se encuentra, al ser una idea que esté presentandose recién
en el mercado, los puntos a considerar van a tener referencia como una propuesta de
negocio local, en la que se analizara los factores internos como externos de la misma y
que permitan tener un diagndstico a lo que se va a enfrentar la agencia presente en el

mercado de asesorias a los emprendimientos a nivel nacional.

Tabla 13. Anélisis FODA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
*Ofrecer un servicio profesional de marketing, *Nuevas tendencias del mercado.
*Precios accesibles con respecto a la competencia.  |*Avances tecnologicos digitales.
*Conocimicntos actualizados sobre marketing. *Alianzas estratégicas.
*Aplicacion de herramientas v técnicas de marketing |*Medios y plataformas digitales como fuentes de
digital. informacion.
DEBILIDADES AMENAZAS
*Poco tiempo presente en el mercado. *Crisis economica.
*Hxperiencia ofreciendo el servicio. *Mercado competitivo.
*Insuficiente equipo profesional. *Agencias con suficiente experiencia en el servicio.
*No poseer un espacio fisico. *HEvento masivo mundia como la pandemia.

Elaborado por: Herrera M. (2023)

A continuacion, aparece la matriz FODA Cruzado que va a permitir la definicion
de un plan de accion a través del desarrollo de estrategias de cada cuadrante. Siguiendo
el sentido de cada factor interno y externo aparecen las siguientes estrategias: Estrategia
Ofensiva (Fortalezas — Oportunidades), Estrategia Defensiva (Fortalezas — Amenazas),
Estrategia de Reorientacion (Debilidades - Oportunidades), Estrategia de Supervivencia
(Debilidades — Amenazas). Todo esto permitira obtener una planificacion estratégica
personalizada con el objetivo de que cada accion sea ajustada, en conjunto a la realidad

empresarial que esta enfrenta.
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Tabla 14. Matriz FODA Cruzado

Estrategias Ofensivas Estrategias de Reorientacion

F+O D+0
E1: Marketing de contenidos E1: Marketing Relacional
E2: Posicionamiento de marca E2: Digitalizacion empresarial
E3: Marketing de Influencers E3: Capacitacion Profesional para equipo
E4: Posicionamiento SEQ E4: Social Advertising
Estrategias Defensivas Estrategias Ofensivas
F+A D+A

AMENAZAS E1l: Promocion E1: Financiamientos alternativos
E2: Inbound Marketing E2: Perfiles de puestos
E3: Remarketing E3: Medidas de bioseguridad
E4: Posicionamiento SEM E4: Branding

Elaborado por: Herrera M. (2023)

Por Gltimo, se realiz6 una Gltima matriz considera la de Impacto vs Esfuerzo, que
consiste en colocar las acciones o tareas en cada uno de los cuadrantes presentados segun
el criterio propio, con base en dos ejes fundamentales que son considerados: nivel de
esfuerzo y nivel de impacto. Para este método se considera los recursos, el efecto de cada
una de las actividades, el tiempo utilizado y la complejidad de estas acciones del negocio,
por lo que su contribucién ayuda a la jerarquizacion de los gastos. Luego de ordenar cada
una de las estrategias, se tomo la decision de considerar el cuadrante “Esfuerzo Bajo e
Impacto Alto” como las acciones claves para ejecutar todos los esfuerzos de las acciones

que permitiran alcanzar resultados excepcionales para la rentabilidad del negocio.

Tabla 15. Matriz de Impacto vs. Esfuerzo

Posicionamiento de marca

Branding
Marketing Relacional Social Ads
Inbound Marketing Posicionamiento SEM
Medidas de Bioseguridad Marketing de contenidos
Financiamientos alternativos Promocion
Remarketing

Digitalizacion empresarial

Perfiles de puestos

Marketing de Influencers Posicionamiento SEO

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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3.5.5.1. Estrategia 1. Marketing de Contenidos
Al. Definir Buyer Persona.

Para esta parte del marketing de contenidos, aparece la definicion del buyer
persona como pieza fundamental para el inicio de todo el plan de las estrategias, siendo
ese paso clave que permitira centrar todos los esfuerzos al usuario apto para contratar los
servicios de la agencia de marketing digital. La idea es tener una visién clara sobre el
usuario ideal en este caso seria una persona que tenga la idea de desarrollar un
emprendimiento en la ciudad de Guayaquil, para crear este perfil se utilizé un generador
gratuito e intuitivo HubSpot, que es una herramienta que, mediante una serie de preguntas
planteadas, permitira crear el perfil completo del buyer persona, con sus caracteristicas
fundamentales para considerar.

Fiorela
Canal favorito de comunicacién
@
T .« C Snico
Puesto
Emprendedor i
Herramientas que necesita para trabajar
Edad
Entre 25 y 34 afios 6n de contenido

Nivel de educacion mas alto n de proyectos
Titulo universitario parcial e

Redes sociales Responsabilidades laborales

o o Administracién del negocio, Gestion comercial del emprendimients
Su trabajo se mide en funcién de
@ @ Métricas de analiticas digitales
Industria

" Su superior es
Marketing
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Tamafio de la organizacién
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Metas u objetivos
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Obtiene informacidn a través de

Base de datos
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creatividad

de problemas y toma de decisiones

Figura 19. Buyer Persona de Cosmos Inc.

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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A2. Conocer a la Audiencia.

Lo fundamental antes de iniciar el proceso de la creacion del contenido, es
importante considerar lo que quiere ver tu usuario ideal o la persona que va a decir formar
parte de tu comunidad, porque mediante esto podemos reconocer gustos y preferencias
de los mismos, conocer sus intereses o también lo que sera atractivo para que se quede
con el contenido de la marca. Por consiguiente, se utilizd la herramienta Answer The
Public para iniciar con la busqueda de informacion, utilizando palabras claves como son
las siguientes: marketing digital, emprendimientos, negocios locales, Guayaquil,
marketing estratégico y agencias; en lo que respecta a la asesoria de marketing digital,
emprendimientos y agencias de marketing. Toda esta investigacion contribuye a conocer
todos los aspectos relevantes para los clientes, siendo una estrategia clave para la creacion
del contenido de valor utilizado para la comunicacion y difusion en los medios digitales

de la marca.

Comg

Figura 20. Resultado de busqueda 1.

Tomado de: Answer the Public (2023)
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marketing digital

PARA

owe?

Figura 21. Resultado de busqueda 2.

Tomado de: Answer the Public (2023)
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Figura 22. Resultado de busqueda 3.

Tomado de: Answer the Public (2023)

A3. Creacion de contenido para redes sociales (Facebook, Instagram y TikTok)

Para poder generar valor para la marca, tener una mejor tasa de retencién y
aumentar las ventas en la contratacion de los servicios de la agencia. Entonces, para crear
estos artes de contenido se utiliz6 distintas plataformas digitales de edicion de fotos como

Adobe Photoshop y Canva, las cuales permitieron disefiar los artes promocionales de la
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agencia, para que por el marketing de contenidos empezar a tener presencia en las redes
sociales y poder atraer la atencion de los clientes potenciales, como también el publico
objetivo que se esta buscando captar para que conozcan la marca.

¢COMO TENER MAS SEGUIDORES

PASOS PARA CREAR
TU MARCA

PERSONAL
SO

cosnos

cosmos

Figura 23. Disefios de artes para contenido en redes sociales

Elaborado por: Herrera M. (2023)

PARTES OCULTAS
‘ cosmos

ESFUERZO MARKETING

QUALIDAD TONO DE VOZ

PERSONALIDAD

Figura 24. Disefios de artes para contenido en redes sociales

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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A4. Calendario de contenido para redes sociales

Esta herramienta también pertenece a la gestion redes sociales con el objetivo de
mantener esa frecuencia de actividades dentro de las cuentas donde la marca esté
gestionando su contenido. Este permite planificar dependiendo del tiempo que se vaya a
realizar el contenido con sus respectivas variables con el objetivo de tener en cuenta los
dias claves para publicar, fechas especiales, momentos de las tendencias, entre otros. El
esquema correspondiente fue realizado con el mejor horario para cada post dentro las
redes sociales de Facebook e Instagram para que tengan una mayor visibilidad, pero sobre
todo tenga el alcance esperado, con el arte correspondiente y el mensaje a utilizar en el

pie de foto, también conocido el copy del post.

RED SOCIAL DIA HORA | CONTENIDO | COPY/MENSAJE

Martes 13:00 Arte post Informacion de la
marca

Utiliza estos tips para
FACEBOOK Jueves 13:00 Historia tip 1mplementa.1r en tu
Negocio
15% de descuento

Domingo 17:00 Promocion los primeros que

contraten el servicio

Asesorate con
nuestro equipo para
Lunes 12:30 Arte post obtener los mejores
beneficios en tu
emprendimiento

Los mejores

INSTAGRAM servicios de

Miércoles 16:00 Historia servicio ) ..
marketing digital

para tu marca

Cosmos Inc.,

: Video Reel 30 asesorandote con
Viernes 12:00
segundos nosotros para dar a

conocier tu marca.

Figura 25. Calendario de publicaciones redes sociales

Elaborado por: Herrera, M. (2023)
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3.5.,5.2. Estrategia 2. Posicionamiento SEM en
buscadores

Ab5. Estudiar la competencia.

Analizar a la competencia es otro movimiento fundamental dentro del proceso de
comercializacion de los productos o en este caso ofrecer un servicio de asesoria de
marketing digital para los emprendedores del pais, debido a la investigacion que se ha
realizado para el presente trabajo, se ha detectado multiples agencias de marketing digital
que ofrecen ese servicio, pero que sus precios son inalcanzables para los presupuestos de
la mayoria de los emprendedores dentro de la ciudad. La herramienta escogida para
realizar esta investigacion fue Ubersuggest, que forma didactica e intuitiva presenta la
empresa con mayor relevancia en el mercado y las palabras claves utilizadas de manera

organica para posicionarse en los buscadores.

Ubersuggest
o oot EN CONSULTING ~ PLANS & PRICING [l 18

Add Project
KEYWORD IDEAS

Dashboard

Rank Tracking KEYWORD TREND VOLUME cpc PO sD

SEO Opportunities
agencias de marketing digital 480 50,59 30 2
My Workspace |

Chrome Extension marketing digital quito 260 .70 49 7
Site Audit agencias de marketing digital quito 20 5079 43 5
agenclas de marketing digital ecuador 1o sun 45 19
Keyword Research
agencia marketing digital quito 30 5097 64 28

Keyword Overview

P agencias digitales ecuador 30 5043 62 2

Keyword Visualization agencias de marketing digital guayaquil 20 $0.39 68 22
Keywords by Traffic

Similar Websites

Content Ideas

CONTENT IDEAS

Keyword Lists

PAGETITLE EsT. ~ P

o e e £ P “
Traffic Estimation .

Figura 26. Analisis de la competencia

Tomado de: Ubersuggest (2023)

A6. Identificar palabras claves

Establecer palabras claves en los motores de busquedas es una tarea desafiante
pero eficaz para implementar en la estrategia de crear los anuncios publicitarios en los

motores de bdsqueda, tambien para que de la manera mas facil e intuitiva se pueda
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aparecer en las primeras opciones en el momento que un cliente esté realizando alguna
busqueda por el internet, entonces las personas encargadas de esta funcion deben estar
actualizadas con lo Gltimo en las tendencias, muy capacitado sobre toda la informacion
interna de la empresa y conocer el servicio en su totalidad para que todos sus esfuerzos

en la aplicacion de estas palabras logren cumplir con los objetivos del negocio.

Las palabras claves utilizadas para este analisis fueron las siguientes: marketing
digital, emprendimientos, negocios locales, Guayaquil, marketing estratégico y agencias

de marketing digital.

&° SEO ~ Projects > Visién general de palabras clave > Keyword Magic Tool © Curso de analisis de palabras clave [Ef] Manual de usuario [ Enviar opinidn

Panel de SEO Keyword Magic Tool: agencias marketing digital Ver historial de biisqueda

Base de datos: & Ecuador v Moneda: USD

Vision ge

d lominio | Todas ‘ Preguntas Concordancia amplia | Concordancia de frase  Concordancia exacta Relacionadas b
Traffic Analytics v v v v v v v

Investigacion organica

Brecha de palabras clave Por nim... | Por volu. Todas las palabras clave: 339 Volumen total: 2,8K + Afiadir alalista de palabras clave JEGEETEIEZIRNN 4
as p. 339 alabra clave nte.. Vol = Ten CPC (V.. Co. fta a act...

Brecha de backlinks

Todas| 39 [ um.. = KD % PC (L sF Resul Uttim,
NVESTIGACION DE PALABRAS

CLAVE publicidad 15 en e marketing c 480 34 0,47 0,40 -5 476M Hace 1mes '
Visién general de palabras clave !

Keyword Magic Tool e N agencia de marketing A 210 051 043 méti ek escaria plg.. (2

Keyword Manager guayaquil

Rastreo de posicién

1 0, 4 L .. O
. . em 9
Organic Traffic Insights
e TR mejo & g 0,58 0 © c
Andlisis de backlinks
&
Backlink Audit " 0,00 t c
Link Building Tool auits
Andlisis grupal s R encia de marketing ] 70 0,00 0,38 mé et L ig.. C'

Auditor(a del sitio

Listing Management

Figura 27. Analisis palabras claves

Tomado de: Semrush (2023)

A7. Desarrollar campafia SEM

Luego de establecer las palabras claves efectivas para la difusion publicitaria
mediante el andlisis previo realizado, se procedié a crear los anuncios para estos motores
de busqueda, la plataforma que se utilizé fue Google mediante la herramienta Google
Ads. Esta herramienta sera la encargada de presentar objetivos alcanzables de acuerdo a
las necesidades que la agencia va a tener en este caso Cosmos Inc., como principal
finalidad de atraer clientes potenciales o en este caso mas especifico también

emprendedores que necesiten asesoria de marketing digital para sus ideas de negocios.
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Por ultimo, la inversion que se determind para dicha accion es de $5 diarios mediante la

puja, en contribucion al aumento del alcance de la marca.

Anuncio - www.cosmosecuador.com
Agencia de Marketing Digital | Cosmos Inc |
Asesoramiento personalizado

Ideal para iniciar en tu idea de negocio! Desarrollando estrategias claves de
marketing digital para potencializar tu marca

Marketing digital - Emprendimientos

Figura 28. Formato Ads en buscadores

Tomado de: Google Ads (2023)

3.5.5.3. Estrategia 3. Estrategia de Promocion

A8. Banner publicitario

Un banner es un formato publicitario que contiene iméagenes, texto, elementos
interactivos e incluso sonidos en determinadas plataformas de Internet como sitios web,
blogs y redes sociales. Este elemento esta destinado a captar la atencion del usuario
mientras navega por tu sitio web, por lo que puede ser muy Util para aumentar la
visibilidad de tu marca. Para la promocion de este banner digital se decidié enfocarlo
hacia un enfoque promocional de lanzamiento de marca, debido a que es una agencia de
marketing digital que esta recién presentandose en el mercado y el pablico lo desconoce,
entonces por este medio digital aprovechara las interacciones para captar clientes

potenciales.
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Figura 29. Banner Publicitario

Elaborado por: Herrera M. (2023)

A9. Video Publicitario

Actualmente la gente prefiere los contenidos audiovisuales, por lo que se decidid
hacerlo a través de la red social Instagram, con el objetivo de comunicarse con los
usuarios y proponerles ofertas comerciales. El video promocional tiene la caracteristica
de ser innovador mediante animaciones, tips efectivos para principiantes que recién
inicien su proceso de realizar marketing digital en sus emprendimientos, pero con la
intencion de dirigirlos hacia la cuenta de la agencia y que sepan sobre los servicios que

esta ofrece sobre el asesoramiento de marketing digital para emprendimientos.
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TIPS
MARKETING
DIGITAL

COSMOS INC.

cosmos

Figura 30. Anuncio de video

Elaborado por: Herrera M. (2023)

A10. Calendario de promociones

Un calendario promocional es una herramienta fundamental para una campafa
publicitaria, ya que a los usuarios les encanta ser sorprendidos con promociones que se
adaptan a sus gustos de forma personalizada. Sin duda, este contenido es excelente para
contactar a clientes potenciales para incentivar la accion de compra en servicios
relacionados. De esta forma, la agencia Cosmos Inc., va a tener una claridad de su
propdsito dentro del mercado, enfocado a realizar promociones de apertura de negocio
para los primeros clientes que deseen la asesoria de marketing digital. En esta ocasion los
meses a considerar fueron junio, julio y agosto debido que son los meses correspondientes
a los meses del medio del afio y en la que los emprendedores realizan sus estrategias
promocionales para las festividades de fin de mes con acciones agresivas para la captacion

de clientes potenciales.
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Tabla 16. Calendario de promociones

P . MESES
romociones JUNIO  JULIO  AGOSTO
Descuentos para los primeros clientes Semanal Semanal Semanal
Servicios gratuitos extras Semana2 Semana2 | Semana 2
Promocion 2x1 de contratacion del servicio Semana3 Semana3d | Semana 3

Elaborado por: Herrera M. (2023)

3.5.5.4. Estrategia 4. Social Advertising
All. Benchmarking.

La aplicacion de benchmarking se basa en evaluar los servicios de organizacién
de eventos de otras empresas con el objetivo de identificar aspectos positivos que se
puedan aplicar al negocio para mejorar las ofertas comerciales y los procesos internos.
Por lo tanto, se realiza un estudio en profundidad de los anuncios activos de los
competidores y las plataformas en las que se entregan. La herramienta utilizada es la Meta
Ad Library, que muestra que no todas las empresas tienen anuncios en sus perfiles web,
pero permite comparar el tipo de contenido que generan otros competidores. De esta
manera, el departamento creativo tendra una mejor comprension de como se elaboré el

anuncio, lo que dara como resultado un mayor impacto o tasas de conversion mas altas.

N Meta Biblioteca de anuncios  Informe de la biblioteca de anun APl de la biblicteca de anu
Ecuador = B Todos los anuncios Q, agencias marketing digital X A Busquedas guardadas

~21 resultados

T Filvos | Guardar bisqueda

Publicados en enero de 2023

Figura 31. Estudio de mercado — Agencias de marketing digital en Ecuador
Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Publicados en noviembre de 2022
0 s © Activ © At
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Figura 32. Estudio de mercado — Agencia de marketing digital en Ecuador
Elaborado por: Herrera M. (2023)

Al2. Facebook Ads.

I

Al ser una plataforma particularmente enfocada al B2C, la implementacion de

publicidad es ideal para posicionarse en el mercado de servicios de una agencia de

marketing digital en la ciudad de Guayaquil. Para ello, se recomienda publicar 2 boletines

por semana, con temas relacionados con la empresa y sus caracteristicas, tipos de

servicios o promociones. Eficaz y atractivo, o crear contenido con temas de interés al

crear campafias sociales. La inversion diaria para la guia publicitaria es de $5, y con el
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fin de aprovechar mejor los recursos econdémicos, los anuncios se produciran en

secuencias de imagenes. De esta forma, el rango resultante sera mayor.

MARKETIN
POTENCIAMO! @

cosmos

Figura 33. Anuncio 1 para Facebook

Elaborado por: Herrera M. (2023)

MEJORES TECNICAS
DE MARKETING DIGITAL

Q0

Analisis interno Fijacion Definicion
y externo de objetivos de plazos

Q0O

Analisis DAFO Definicion Medicion
del presupuesto de estadisticas

@cosmos_ec

Figura 34. Anuncio 2 para Facebook

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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Config tenido Selecci el recorte de contenido multimedia para las ubicaciones X
multimedia

Hemos evaluado tu imagen y la hemos recortado para ajustarla a las distintas ubicaciones cuando creemos que puede proporcionar mejores resultados. =~
o Aradir contenido m... Pasa el cursor sobre la imagen para editar estas versiones recortadas o subir nuevos archivos multimedia para cada ubicacién.

O Recortar Seccidn de noticias, Anuncios in-stream Historias y reels, Aplicaciones y sitios Columna derecha, Resultados de la
para videos y reels web busqueda, Articulos instantdneos
° Optimizar

@  Original (recomendado) @  Original (recomendado) Original

9:16 @ 1,91:1 (recomendado)

MEJORES TECNICAS MEJORES TECNICAS
DE MARKETING DIGITAL DE MARKETING DIGITAL

Analisis interno Fljacion
yexdoma deobjetivos

s int yaci
externo
@ @ e / ‘5. Recortar 2 Reemplazar
cosmo

AF( Definicion Medicion
Al DAFD o presuesto e estaeticas

Fcosmos._ec

‘9. Recortar 2 Reemplazar

Cancelar m

Figura 35. Vista previa de los anuncios en Facebook

Tomado de: Meta Business Suite (2023)

Al3. Instagram Ads

El compromiso en Instagram es exponencialmente mas alto hoy en comparacion
con Instagram En los primeros afios, por ser una web muy visual, dominaban las
imagenes, los videos y los elementos creativos. Por ello, se decidid potenciar contenidos
publicitarios de alto valor y calidad presentados en un formato adaptado a los gustos y
preferencias del buyer persona. Los tipos de contenido se desarrollaran en funcion de los
temas de mayor interés en la encuesta y se publicaran 1 vez al dia. Si se necesita promover
maés informacidn durante este tiempo, se hara a través de historias. Tenga en cuenta que
para las publicaciones que requieran una mayor difusion, se invertira un promedio de $ 5

por dia a través de una estrategia de puja dentro de los anuncios en esta red social.
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TIPS MARKETING
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ESTRATEGIAS DE MARKETING
Y COMUNICACION

Figura 36. Anuncio 1 para Instagram

Elaborado por: Herrera M. (2023)

@ Social Media
@ Analitica de Negocios
& Disefios Creativos

@ Gestion de redes
sociales

Figura 37. Anuncio 2 para Instagram

Elaborado por: Herrera M. (2023)



Configurar contenido Selecciona el recorte de contenido multimedia para las ubicaciones X

multimedia
Hemos evaluado tu imagen y la hemos recortado para ajustarla a las distintas ubicaciones cuando creemos que puede proporcionar mejores resultados. «

o & Pasa el cursor sobre la imagen para editar estas versiones recortadas o subir nuevos archivos multimedia para cada ubicacién.
@ Adadir contenido m... Ben P p

O Recortar Seccién de noticias, Anuncios in-stream Historias y reels, Aplicaciones y sitios Columna derecha, Resultados de la
para videos y reels web bu da, Articulos i

o
@ optimizar @ Original (recomendado) @ Original Original

Este anuncio no aparecerd en @ 1,91:1 (recomendado)

algunas ubicaciones que has

seleccionado o es posible que “Ps MARKETING
se recorte automaticamente. DIGITAL

Para evitarlo, recorta o sustituye
el siguiente elemento: image.
Mas informacion

5. Recortar = Reemplazar

9:16 (recomendado)

‘5. Recortar 2 Reemplazar

v

Cancela[

Figura 38. Vista previa de los anuncios en Instagram

Tomado de: Meta Business Suite (2023)

Al4. Gestion para el mensaje en WhatsApp Business

Actualmente, la comunicacion empresa-cliente se considera un punto lograr la
conversion es fundamental. Lanzar una promocién u oferta no sirve de nada sin ser
competitivo, si el canal de comunicacion no puede responder a las preguntas o inquietudes
del prospecto de manera rapida y eficiente. Por ello, se recomienda que los community
managers desarrollen un mensaje lineal y debidamente enfocado en respuesta a los
mensajes recibidos por la empresa. Asimismo, ante esta postura, se decidi6 incorporar el
canal WhatsApp Business con el objetivo de dirigir a los usuarios a la aplicacion para un
servicio eficiente y alin mas personalizado. De esta forma, también se pueden destacar
servicios a través del directorio de empresas, la generacion de respuestas rapidas o el

envio de mensajes de bienvenida.

La difusion de este mensaje mediante la plataforma de WhatsApp Business sera
luego de conseguir una base de datos de clientes potenciales, debido al ser un agencia de
marketing digital que recién se estd presentando en el mercado, se debe realizar una
investigacion de los clientes potenciales en base a los aspectos de gustos y preferencias

del buyer persona y que asi de a poco los emprendedores que contraten el servicio de
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asesoria de marketing digital después de su experiencia puedan recomendar hacia otros

clientes y la base de datos que tenga la agencia vaya incrementando con el tiempo.
El copy del mensaje a utilizar para el mensaje sera el siguiente:

“Si todavia no consigues los resultados esperados para tu negocio y desconoces

las estrategias digitales para promocionar tu emprendimiento.

En Cosmos Inc. tenemos el mejor servicio personalizado creativo de asesoria

digital para que tu producto o servicio se posicione en los consumidores.

Escribenos para mas informacién y empieza a tener los resultados que tanto

deseabas.”

3.5.6. Monitoreo y control
El Diagrama de Gantt presente muestra el tiempo de dedicacion esperado, el costo y

responsable de la ejecucion de la campafia de 3 meses, junio, julio y agosto.

Tabla 17. Diagrama de Gantt

Octubre Noviembre Diciembre

COSTO
ACCIONES MENSUAL RESPONSABLE S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4

Al. Definir buyer persona

A2. Conocer a la audiencia

A3. Crear contenido para RR.SS. $ 30,00
Ad4. Calendario de contenido para

Ab. Estudiar la competencia

AG6. Identificar las palabras clave Coordinador de
A7. Desarrollar campafia SEM $ 210,00 Contenidos
A8. Medir los resultados de la campafia

Community Manager

A9. Banner publicitario $ 150,00
A10. Video publicitario $ 150,00  Coordinador de
All. Colaboracion con influencers $ 350,00 Contenidos
A12. Calendario de promociones
A13. Benchmarking
A1l4. Facebook Ads $ 210,00 .
A15. Instagram Ads $ 210,00 Community Manager
A16. Gestion de los mensajes en WB

TOTAL $ 1.310,00

$ 15.720

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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3.5.7. Presupuesto

3.5.7.1. Evaluacion de recursos
En esta seccion se detallan los recursos necesarios para desarrollar la propuesta y,
por lo tanto, se espera que se requiera mano de obra, equipo de computo y costos
relacionados para implementar la estrategia y sus respectivas acciones. El analisis y
detalle de los recursos puede determinar la inversion requerida para alcanzar las metas

establecidas.

3.5.7.2. Recurso Humano
Es necesario identificar los recursos humanos que seran los encargados de realizar
la funcion de marketing, ya que son parte importante en la formulacion de la estrategia.
Por ello, se realizara una blasqueda exhaustiva para contratar personal bien formado,

motivado y polivalente.

Tabla 18. Recurso humano necesario

Ejecutivo Coordinador de

. 1 $ 450.00

contenidos
Community Manager 1 $ 450.00
P 900.00

Elaborado por: Herrera M. (2023)

3.5.7.3. Activos Fijos
Para gestionar adecuadamente las actividades presentadas en el diagrama de
Gantt, se invertird en maquinas de alta tecnologia que puedan manejar sin problemas
todas las aplicaciones requeridas en el movimiento de la propuesta.

Tabla 19. Recurso humano necesario

Macbook Pro 1 $ 3,500.00
Machook Air 1 $ 2,000.00
_ Tota 3 5,500.00

Elaborado por: Herrera, Manuel (2023)
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3.5.7.4. Gastos Operacionales
A continuacién, se detallan las actividades a realizar para lograr el cumplimiento
objetivo de la empresa. Cabe mencionar que estos valores pueden variar dependiendo de

las necesidades de la marca.

Tabla 20. Gastos en actividades de marketing

Actividades de Marketing Costos Afio 0

Crear contenido para redes sociales $ 360.00
Desarrollar campafias SEM $ 1,500.00
Banner publicitario $ 500.00
Video publicitario $ 500.00
Facebook Ads $ 1,000.00
Instagram Ads $ 1,000.00

Total $ 4,860.00

Elaborado por: Herrera M. (2023)

3.5.7.5. Estimacioén de ingresos
Presentando la siguiente tabla se establece la estimacion de los valores que la
empresa busca monetizar durante los proximos 3 afios en funcién al precio por la

contratacion del servicio y la frecuencia que los clientes solicitan dicha asesoria

3.5.7.6. Precio Promedio

De acuerdo a la investigacion sobre los precios de la competencia, acerca de la
asesoria de marketing digital para negocios se calculd un valor aproximado del servicio
integral de un paquete que contenga la gestion de redes sociales, creacion de contenido
publicitario especificamente 5 disefios en los pueden ser imagenes y 2 videos de 30
segundos es entre $150 - $500 dependiendo de la complejidad de los mismos pero
también a las especificaciones del cliente previo a la contratacion del servicio.
Considerando esos valores en relacién a crear un servicio accesible para los
emprendedores se disefid un paquete que incluya lo mismo, pero con valor estimado de
$225 pero con sus especificaciones de ambas partes, dado que este valor se lo considera
debido a que el cliente objetivo tiene presupuestos bajos para contratar asesoria de

marketing digital.
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Tabla 21. Costo por servicio

. L $ $ $
Paquete integral basico 225.00 1,350.00 16,200.00
. $ $ $
Paguete Digital 500.00 3,000.00 36,000.00
Paquete Completo - $ $ $
Marca 800.00 4.800.00 57.600.00
$
109.800.00

Elaborado por: Herrera M. (2023)

3.5.7.7. Inversion inicial del proyecto
Luego de haber realizado el célculo en la herramienta Excel, se presenta la
siguiente tabla que resume el total de la inversion inicial de este proyecto para desarrollar
las actividades relacionadas a la asesoria del servicio de marketing digital mediante esta
agencia digital llamada Cosmos Inc., ya que la misma no contard con un espacio fisico
como idea inicial, pero con el tiempo obtenido rentabilidad dentro del servicio se espera
obtener posicionamiento y oficinas para contratar a mas personas presentando ofertas

laborales dentro del pais como reactivar la economia nacional.

Tabla 22. Inversion inicial

Recursos humanos necesarios $ 900.00

Actividades de Marketing $ 4,860.00
Activos necesarios $ 5,500.00
$ 11,260.00

Elaborado por: Herrera M. (2023)

3.5.7.8. Proyeccion de ventas
Luego de obtener la ganancia del primer afio de apertura, dado que no existe data
de afos previos para identificar algun tipo de incremento desde su creacién, en la presente
tabla se detallo las proyecciones en los siguientes 8 afios con una tasa de crecimiento del
5% respectivamente. De forma, que se podré identificar mediante la aplicacion de las

acciones comerciales una rentabilidad.
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Tabla 23. Proyeccion de ventas

2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

$ 109,800.00 $115,290.00 $121,054.50 $127,107.23 $133,462.59 $140,135.72 $147,142.50 $154,499.63 $162,224.61

Elaborado por: Herrera M. (2023)

3.5.7.9. Evaluacion financiera del proyecto
Para analizar la rentabilidad de las actuaciones establecidas en la propuesta, Se
aplican las herramientas VAN y TIR. Su aplicacion le permite generar una vision objetiva
de la viabilidad de las estrategias relacionadas con la produccion para los afios

proyectados en la siguiente tabla.

Tabla 24. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO
___ Conepo  ARo0 Aol  AMo2  Afo3  Afoa AR5 Afo6  Afo7  Afos |

Ingresos de Efectivo
Ventas $ 64.260,00 $ 67.473,00 $ 70.846,65 S 133.462,59 $ 140.135,72 $ 147.142,50 $ 154.499,63 $ 162.224,61

Salidas de Efectivo
Compras $ 49.480,20 $ 51.954,21 $ 54.551,92 $ 102.766,19 $ 107.904,50 $ 113.299,73 $ 118.964,71 $ 124.912,95

Actividades de Marketing

Crear contenido para redes sociales S 360,00 S 539,78 S 566,77 $ 1.067,70 S 1.121,09 $ 1.177,14 S 1.236,00 S 1.297,80
Desarrollar campafias SEM $ 150000 $ 33737 $ 354,23 $ 667,31 $ 700,68 $ 735,71 S 772,50 $ 811,12
Banner publicitario S 500,00 $ 607,26 $ 708,47 $ 133463 S 1.401,36 $ 1.471,43 S 1.545,00 $ 1.622,25
Video publicitario S 500,00 $ 303,63 $ 318,81 $ 600,58 $ 630,61 $ 662,14 $ 695,25 $ 730,01
Facebook Ads $ 100000 $ 452,07 S 474,67 S 894,20 $ 938,91 $ 985,85 $ 1.035,15 $ 1.086,90
Instagram Ads $ 100000 $ 202,42 S 212,54 $ 400,39 S 420,41 S 441,43 S 463,50 $ 486,67
Total actividades de Marketing S 486000 $ 244252 $ 263550 S 4.964,81 $ 5.213,05 $ 5.473,70 $ 5.747,39 S 6.034,76
Sub-Total $ 991980 $ 13.07627 $ 13.659,23 $ 25.731,59 $ 27.018,17 $ 28.369,07 $ 29.787,53 $ 31.276,90
Gastos Administrativos/Financieros S 469098 $ 492553 $ 5171,81 $ 9.742,77 S 1022991 $ 10.741,40 $ 11.278,47 $ 11.842,40
Gastos de Ventas $ 597618 $ 627499 $ 6.583,74 $ 12.412,02 S 13.032,62 S 13.684,25 $ 14.368,47 $ 15.086,89
Flujo neto $ (11.260,00) S (747,36) $ 1.875,75 S 1.898,69 $ 357680 $ 3.755,64 S 3.943,42 S 4.140,59 $ 4.347,62

Elaborado por: Herrera M. (2023)

92



3.5.7.10. Andlisis financiero del proyecto
En la siguiente tabla se puede identificar que el presente proyecto obtiene
mediante los calculos realizados un VAN positivo de $1.991,99, por lo cual, en el periodo
de 8 afios se recuperaria la inversion inicial, teniendo en cuenta que solo sera un servicio
realizado de manera digital y los gastos irian dirigidos para el equipo conformado de la
agencia. Por otra parte, refleja un TIR de 14% en comparacion a la tasa de descuento del

10%, lo cual la propuesta es viable, pero con una rentabilidad minima.

Tabla 25. Anélisis financiero VAN/TIR del proyecto

Analisis Financiero del Proyecto

Tasa de descuento 10%
Inversion S 11,260.00
VAN $1,991.99
TIR 14%

Elaborado por: Herrera M. (2023)
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CONCLUSIONES

El presente trabajo evidencio a través de la encuesta realizada a los emprendedores
de la ciudad los motivos por los cuales sus acciones al momento de llevarla a la
préactica de promocionar sus servicios o sus productos no tenian los resultados
esperados por el desconocimiento de las técnicas de marketing digital entonces
por medio de la propuesta de solucidn al problema va a permitir que mediante una
planificacion estratégica de marketing digital profesional dentro de la contratacion
de la asesoria a estos negocios, sus resultados seran favorables porque las técnicas
y herramientas seran efectivas para que estos emprendedores hagan sus
inversiones en publicidad online para posicionarse dentro del mercado donde se
estan desenvolviendo.

Dentro del analisis de las estrategias de marketing digital utilizadas con frecuencia
se presentan las mas populares como son la aplicacién de marketing de contenidos
por medio de las redes sociales, también las pautas publicitarias digitales por
medio de las plataformas que permitan invertir pequefias cantidades de dinero
pero con una excelente seleccion de las variables obtener resultados favorables
para los negocios, como también mediante los motores de busqueda lograr obtener
ese posicionamiento de las dos formas presentes a través de la promocién
mediante Ads y también de manera organica, entonces de esta forma los clientes
podran obtener un servicio personalizado de acuerdo a sus necesidades para
obtener rentabilidad en sus emprendimientos.

La importancia de coordinar los planes de accion para el momento de la ejecucion
de todos los contenidos es clave dentro de la digitalizacién, dado que cuando se
realiza la gestion de contenidos esto quiere decir desde su planificacion previa
partiendo de una idea hasta llegar al contenido final el cual se utilizara para la
difusion es relevante tomar en cuenta la prevencion de todos los escenarios
posibles para que los errores cometidos o situaciones que puedan aparecer dentro
de este proceso tengan soluciones inmediatas y este proceso antes mencionado no
sea afectado porque dentro de la era digital todas las acciones pasan muy rapido
y si no se aprovecha las tendencias es muy probable perder ese alcance importante
de usuarios que pueden conocer la marca dentro del mercado.

Dentro de la gestion del presupuesto para este proyecto quedo evidenciado que

mediante toda investigacion realizada con el fin de ofrecer un servicio profesional
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personalizado de asesorias de marketing digital para los emprendimientos a un
bajo precio del mercado en relacién a la competencia, los numeros dejan
demostrados la importancia de una buena estrategia de precios debido a que si se
los disminuye excesivamente este tipo de ideas no tendran grandes ganancias a un
largo plazo y los precios no seran competitivos dentro del mercado de agencias de
marketing digital a nivel nacional y por ende los emprendedores seguiran
ejecutando sus estrategias de promocion de forma empirica para promocionar sus

servicios.
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RECOMENDACIONES

Es importante dentro del proceso de creacion de un emprendimiento, considerar
entre todos los aspectos que necesita analizar, posterior a ejecutar, lo relevante del
conocimiento sobre el tema, esto no quiere decir que necesites estudiar una carrera
completa para entenderlo pero por lo menos empezar con los basicos e ir
aprendiendo en camino, actualmente el internet te ofrece material excesivo sobre
cualquier tema para aprender de manera accesible sin gastar nada de dinero,
entonces partiendo de eso la experticia va apareciendo y los procesos se van
convirtiendo mas viables y entendibles para beneficiar cada una de las acciones
planificadas y al cumplimiento de objetivos.

Se recomienda también que las personas parte del equipo creativo de la agencia
de marketing digital, sean personas profesionales como proactivas dentro de la
rama, debido a que esta actividad te exige estar creando ideas, acciones,
estrategias, analizar las tendencias, los distintos mercados y a la competencia con
el objetivo de establecer planes estratégicos que se diferencien de los demas que
ofrezcan el mismo servicio o similares, el equipo creativo de marketing tiene que
conocer al detalle cada punto interno de la agencia, como también conocer a la
comunidad entonces de esa forma la comercializacion sera continua y los cliente
potenciales se identificaran con la marca llegando a formar parte de una
comunidad.

La recomendacidn principal es crear contenido de valor con el mensaje preciso
para los clientes, esta actividad es desafiante porque cada persona es un mundo
completamente diferente, los gustos y preferencias son muy variados, pero ahi
esta el desafio de conectar con cada uno de ellos mediante los intereses en comun
y lograr crear una comunidad fidelizada, debido a que estos serdn los encargados
de defender en todo momento a la marca, retomando el tema del contenido, otro
puntos relevante es el tipo de contenido como de su estilo porque esto sera el
indicador principal para que la persona que llegue a dicho contenido en especifico
le Ilame la atencidn, interactle y quiera saber mas sobre el servicio o simplemente
que siga su navegacion en internet y tenga otras elecciones comerciales.

Por altimo, en lo que se refiere a los presupuestos para el proyecto, se tiene que
tener una referencia sobre todos los precios del mercado para poder competir con

las marcas posicionadas, debido a que cada parte del proyecto requiere una
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cantidad monetaria entonces esta debe estar calculada en funcion a la rentabilidad
que se obtendra con los afios, las proyecciones sirvieron para tener una panorama
futuro sobre las ventas en las personas que contraten el servicio de asesoria de
marketing digital y tener en cuenta dependiendo de los resultados si las funciones
del servicio continuaran activas con los afios o se deba recalcular el tema de los

precios de los paquetes de servicios.
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ANEXOS

Anexo 1. Constitucion Politica de la Republica del Ecuador
Seccion tercera
De los consumidores

Art. 92.- La ley establecerd los mecanismos de control de calidad, los procedimientos de
defensa del consumidor, la reparacién e indemnizacion por deficiencias, dafios y mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos no
ocasionados por catastrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y las sanciones por la violacion
de estos derechos.

Las personas que presten servicios publicos o que produzcan o comercialicen bienes de
consumo, seran responsables civil y penalmente por la prestacion del servicio, asi como
por las condiciones del producto que ofrezcan, de acuerdo con la publicidad efectuada y
la descripcion de su etiqueta. EI Estado auspiciard la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, y adoptara medidas para el cumplimiento de sus objetivos.

El Estado y las entidades seccionales autdnomas responderan civilmente por los dafios y
perjuicios causados a los habitantes, por su negligencia y descuido en la atencion de los
servicios publicos que estén a su cargo y por la carencia de servicios que hayan sido
pagados.

Tomado de: Constitucién Politica de la Republica del Ecuador (2022).
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Anexo 2. Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio.- Todo proveedor esta en la obligacion
de entregar o prestar, oportuna y eficientemente del bien o servicio, de conformidad a las
condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor. Ninguna variacion en
cuanto a precio, costo de reposicion u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las
partes, sera motivo de diferimiento.

Concordancias:
CODIGO CIVIL (LIBRO IV). Arts. 1740

Tomado de: Ley Orgénica de Defensa del Consumidor (2022).
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Anexo 3. Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor

Art 46.- Promociones y Ofertas.- Toda promocion u oferta especial deberd sefialar,
ademas del tiempo de duracion de la misma, el precio anterior del bien o servicio y el
nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendria el consumidor, en caso de
aceptarla.

Cuando se trate de promociones en que el incentivo consista en la participacion en
concursos o sorteos, el anunciante debera informar al publico sobre el monto o nimero
de premios de aquellos, el plazo y el lugar donde se podra reclamar. El anunciante estara
obligado a difundir adecuadamente el resultado de los concursos o sorteos.

Concordancias:
Cddigo de COMERCIO, Arts. 148

Tomado de: Ley Organica de Defensa del Consumidor.
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Anexo 4. Ley de Comercio Electronico, Firmas Electrénicas y Mensajes de Datos
Titulo HI

DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS, LA CONTRATACION ELECTRONICA Y
TELEMATICA, LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS, E INSTRUMENTOS
PUBLICOS.

Capitulo |
DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 44.- Cumplimiento de formalidades. - Cualquier actividad, transaccion mercantil,
financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través de redes
electronicas, se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos en la ley que las
rija, en todo lo que fuere aplicable, y tendré el mismo valor y los mismos efectos juridicos
que los sefialados en dicha ley.

Tomado de: Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos.
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Anexo 5. Formato de Encuesta a emprendedores en la ciudad de Guayaquil

Estimado (a) Encuestado (a):

Por favor, dedicame un poco de tu tiempo para contestar el siguiente cuestionario

que tiene como objetivo recopilar datos sobre la experiencia de emprender y las

experiencias realizando promocion de sus negocios en la ciudad de Guayaquil.

Agradezco de antemano por tu colaboracion.

(ORI NN S

D DD D DN

g d D d D

Género
Masculino
Femenino
Otro

Edad

20 — 25 afos
26 — 35 afos
36 — 45 afios
46 — 55 afios
56 — 65 afios

Para promocionar su emprendimiento, ¢Alguna vez ha requerido contratar
asesoria de una empresa de marketing digital?

Si

No

Si la respuesta anterior fue No, sefiale el motivo.

Prefiere realizarlo por su propia cuenta.

Factor econémico.

Desconocimiento sobre el uso de las herramientas y tecnicas digitales.

No lo considera necesario.

Si la respuesta anterior fue Si, ¢(Qué tipo de servicio de marketing

consideraria usted relevante para promocionar su emprendimiento?
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a d d M

n ™ d d D an . d D

a d d D

Marketing tradicional (Vallas publicitarias, publicidad BTL, publicidad ATL)
Marketing digital (Sitio Web, Redes Sociales, Plataformas digitales, Email).
Marketing interactivo.

Marketing estratégico.

¢Con qué frecuencia adquiere los servicios de una empresa de marketing
digital?

Mensualmente.

Trimestralmente.

Semestralmente.

Anualmente.

¢En qué medio de publicidad digital desearia que se impulse su
emprendimiento?

Banner

Redes Sociales

Campairias por Whatsapp

Email

Pop up

¢QUuEé le incentiva a contratar los servicios de una empresa de marketing
digital?

El precio del servicio.

Trabajo de especialistas.

Incremento de clientes.

Referencias de emprendedores.
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¢ Qué importancia tiene la asesoria de marketing digital para su negocio?
Muy importante.
Importante.

Indispensable.

D M D D ©

Nada indispensable.

10. ¢En qué medio digital suele buscar informacion para la contratacion de
asesoria de marketing digital?

Instagram

Facebook

TikTok

Péagina web

an d d M

11. ¢ Qué tipo de contenido le gustaria encontrar en las redes sociales o sitio web
de una agencia de marketing digital?

Precios de paquetes del servicio.

Tips de marketing digital.

Promociones.

Herramientas y técnicas claves digitales.

n ®d d D D

Todas las anteriores.
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Anexo 6. Formato de Entrevista al CEO de CB Movement

Pregunta 1. Indiqueme sobre la empresa y su trayectoria
Pregunta 2. ; Como fue el proceso de creacion de su emprendimiento?
Pregunta 3. ;Qué factores claves fueron implementados en la estrategia de promocién?

Pregunta 4. ;Como ha sido su experiencia en la aplicacion de marketing digital a su

emprendimiento?

Pregunta 5. ;Qué otros consultorios 0 negocios consideran como competencia? ¢Por

qué?

Pregunta 6. ;Cudles han sido las ventajas y desventajas que el negocio ha identificado

frente a la competencia?

Pregunta 7. En su opinidn. ;Qué piensa sobre la aplicacion del marketing digital como

herramienta promocional y estratégica?
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