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RESUMEN

(Marketing, negocio, mercado y plataforma digital)

Este trabajo de titulacion esta centenal en el restaurante de comida rapida
sorbetes N.A, mismo que se encuentra ubicado en la ciudad de Quevedo provincia
Los Rios. Este restaurante ofrece en su menu alimentos y bebidas, como
hamburguesas, tostadas y el producto estrella sorbete. No obstante, el restaurante
enfrenta multiples desafios como un bajo, casi nulo, reconocimiento de marca entre
sus clientes potenciales y un bajo crecimiento de ingresos anuales limitados, siendo
uno de los factores mas importantes la inadecuada gestion de sus canales de
comunicacioén en ciertas plataformas digitales. Para adentrarse en esta situacion se
aplicé un enfoque con estrategias de marketing basada en una exhaustiva
investigacion de fuentes bibliograficas y estudios en campo. Se utilizé6 una
metodologia con enfoque mixto de meétodos deductivos e inductivos, llevando a
cabo la realizacién de encuestas y entrevistas para asi comprender los intereses

de los consumidores y ciertos factores que influyen a la decisiéon de compra.

ABSTRACT

This degree work is centennial in the fast food restaurant Sorbetes N.A,
which is located in the city of Quevedo, Los Rios province. This restaurant offers
food and drinks on its menu, such as hamburgers, toasts and the star product
sorbet. However, the restaurant faces multiple challenges such as low, almost zero,
brand recognition among its potential customers and limited annual revenue growth,
one of the most important factors being the inadequate management of its
communication channels on certain digital platforms. To delve into this situation, an
approach was applied with marketing strategies based on an exhaustive
investigation of bibliographical sources and field studies. A methodology with a
mixed approach of deductive and inductive methods was used, carrying out surveys
and interviews in order to understand the interests of consumers and certain factors

that influence the purchase decision.
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INTRODUCCION

En la actualidad, en la industria de los restaurantes y de la comida rapida, la
creacion y consolidacion de una marca distintiva y memorable es un factor critico para el
éxito comercial. Bajo este contexto, el presente trabajo de investigacion se adentra en
un andlisis profundo y exhaustivo de la capacidad de mejora del marketing de contenidos
como estrategia clave para impulsar el reconocimiento de marca del restaurante
Sorbetes N.A. Ubicado en el cantén Quevedo, provincia de Los Rios, restaurante el cual
ha operado a lo largo de dos décadas ofreciendo al publico hamburguesas, tostadas y

sorbetes exquisitos en un entorno acogedor y atractivo.

A pesar de sus afios presente en la industria gastrondmica, Sorbetes N.A. se
enfrenta actualmente a un desafio apremiante: la necesidad de ampliar su alcance y
establecer una presencia mas influyente en el mercado, tanto a nivel local como en el
area digital. En un entorno empresarial en constante evolucion, donde la tecnologia y las
plataformas en linea desempefian un papel crucial en la formacién de la percepcién del
cliente y las decisiones de consumo, la ausencia de una estrategia de marketing de
contenidos efectiva puede representar una limitacion significativa para el potencial de

crecimiento y éxito sostenible del restaurante.

Este estudio se sumerge en una exploracion minuciosa de las dinamicas que
rodean a Sorbetes N.A., investigando en profundidad las causas detras de su desafio de
reconocimiento de marca y su declive en ventas durante los ultimos cinco afios. Al
analizar criticamente el panorama actual del restaurante, se busca identificar las
oportunidades y desafios especificos que impulsen la necesidad de abrazar estrategias
de marketing de contenidos como un medio viable para aumentar el reconocimiento de

marca de una manera mas sélida y atractiva.



Mediante un enfoque multidisciplinario, este trabajo se propone examinar como la
implementacion efectiva de estrategias de marketing de contenidos puede no solo elevar
la visibilidad y presencia en linea de Sorbetes N.A., sino también desencadenar un
proceso de transformacion que redefina su relacion con los clientes y fortalezca su
posicién en el competitivo mercado culinario de Quevedo y mas alla. Al trazar un camino
hacia la sinergia entre el patrimonio culinario arraigado en la tradicion y las oportunidades
innovadoras de la era digital, esta investigacién aspira a ofrecer recomendaciones
estratégicas solidas y fundamentadas que allanen el camino hacia un futuro brillante y

préspero para Sorbetes N.A. en la escena gastronémica en constante cambio.



CAPITULO 1

ENFOQUE DE LA PROPUESTA

1.1. Tema

Marketing de Contenidos en el reconocimiento de marca del restaurante
SORBETES N.A en la ciudad de Quevedo.

1.2. Contexto De La Investigacion / Diaghdstico

El restaurante Sorbetes N.A. ubicado en el cantdon Quevedo, provincia de Los
Rios, cuenta con mas de veinte afios operando en el negocio de comida rapida y tiene
dos sucursales en el mismo canton, ofreciendo en su menu desde sus inicios,
hamburguesas, sorbetes y tostadas, el restaurante es mayormente transitado por
familias enteras los fines de semana y grupos de jévenes que les gusta pasar un
momento agradable, es conocido por ofrecer un ambiente confortable en donde se puede
disfrutar de un dia rodeado de seres queridos. Es por esto que la primera sucursal se
encuentra ubicada en el parque “La familia” del barrio Guayacanes, dicho parque como
su nombre lo indica es muy visitado por familias 0 amigos que desean pasar un rato

ameno.

Sorbetes N.A es un negocio muy conocido dentro de su localidad debido a su
producto estrella denominado “Sorbete”; el sorbete es una bebida que se puede
considerar como una mezcla entre granizado y batido, se presenta con diferentes
sabores, segun su propietario los sabores que tienen mayor demanda son los de chicle,
chocolate y mora (Alava Rodriguez, 2023) Ademas, es importante mencionar que
Sorbetes N.A nacié como una idea de su propietario, el sefior Nelson Alava quien segun
menciona en sus propias palabras €l fue inventor de esta bebida; el menciona

adicionalmente que la receta del sorbete es secreta y mantiene su patente asegurada.

Durante los ultimos cinco afios, segun el testimonio del propietario, el restaurante
ha experimentado un decrecimiento en sus ventas. Esto podria deberse a un bajo nivel
de reconocimiento de marca, a pesar de contar con ubicaciones estratégicas en el canton

de Quevedo. Ademas, SORBETES N.A carece de presencia en redes sociales, website
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u otras plataformas relacionadas con el Marketing digital. Es importante destacar que el
propietario del negocio, el sefior Nelson Alava, tiene un conocimiento limitado de las
herramientas de Marketing digital, ya que ha gestionado el negocio de manera

tradicional.

Por otra parte, también es importante mencionar que existen muchos negocios
gue tienen un potencial alto de crecimiento, sin embargo, debido al escaso conocimiento

de Marketing digital, no pueden tener eficiencia en sus resultados.

1.3. Situacién ainvestigar

¢, Cémo el Marketing de contenidos influye en el reconocimiento de marca del
restaurante de comida rapida SORBETES N.A.?

1.4. Objetivo General

Desarrollar Marketing de contenidos para el reconocimiento de marca en el

restaurante de comida rapida SORBETES N.A en la ciudad de Quevedo.

1.5. Objetivos Especificos

° Establecer la situacion actual del restaurante SORBETES N.A frente
a su mercado.

° Describir los fundamentos tedricos que sustentan el Marketing de
contenidos como herramienta para el incremento de ventas de SORBETES N.A.

° Proponer estrategias de Marketing de contenidos para el
reconocimiento de la marca del restaurante de comida rapida SORBETES N.A.

° Monitorear los resultados de las estrategias propuestas en la

investigacion.

1.6. Idea a defender

Si se desarrolla Marketing de contenidos entonces se mejorara el reconocimiento

de marca del restaurante de comida rapida Sorbetes N.A.



1.7. Linea de investigacidn institucional/facultad

El presente proyecto de titulacién se encuentra en concordancia con el Dominio 1
establecido por la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, el cual esta
enfocado en los emprendimientos sustentables y sostenibles con atencion a sectores
tradicionalmente excluidos de la economia social y solidaria.

Dominio 1: Emprendimientos sustentables y sostenibles con atencion a sectores
tradicionalmente excluidos de la economia social.

Se centra en el estudio y promocion de iniciativas empresariales que sean
respetuosas con el medio ambiente y socialmente responsables. Ademas, se enfoca en
identificar y apoyar a sectores de la poblacion que histéricamente han sido excluidos

Linea Institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos
sustentables.

En esta linea, se investigan y analizan modelos y estrategias de desarrollo
empresarial que enfaticen la sostenibilidad ambiental y social. Se abordan temas como
el uso responsable de recursos naturales, la reduccion de emisiones de carbono, el
disefio de productos eco amigables y la implementacién de practicas éticas y socialmente
responsables en la cadena de valor de las empresas.

Ademas, se estudia el impacto de politicas publicas y marcos regulatorios en la
promocion de emprendimientos sustentables y se analizan casos de éxito de empresas
gue han logrado integrar con éxito la sostenibilidad en su modelo de negocio.

Lineas de Facultad: Marketing, comercio y negocios locales. Marketing,
comercio y negocios locales.

Esta linea de investigacion se enfoca en como el marketing y el comercio pueden
ser utilizados como herramientas para promover la sostenibilidad y el emprendimiento
en sectores excluidos de la economia social.

Se investiga como el marketing responsable puede fomentar la adopcién de
productos y servicios sostenibles, asi como la sensibilizacion de los consumidores hacia
la importancia de apoyar a emprendimientos que tienen un impacto positivo en el entorno

local y en la sociedad en general.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1. Marco teoérico

2.1.1. Antecedentes

La autora Macias Rodas (2019)en su trabajo de investigacion titulado “Marketing
de contenidos para generar reconocimiento de marca en el desarrollo de
emprendimientos, sector textil, ciudad de Guayaquil” en base a sus conocimientos
menciona que “con la justificacién del tema investigado, cabe recalcar que el Marketing
de contenidos no solo se centra en la creacion y visualizacién del mismo, sino en obtener
respuestas de los consumidores o posibles clientes, que no estan fidelizados con la
marca o no tengan conocimiento alguno de la misma. Se podria interpretar que el
contenido a crear debe llamar la atencion del usuario y a su vez ir acorde a lo que se
esta publicando o promocionando en el momento, sean tendencias, gustos, preferencias

y el propio reconocimiento o familiarizacién de las marcas.”

Este texto menciona que el Marketing de contenidos no se limita Gnicamente a la
creacion y presentacion de contenido, sino que también busca obtener respuestas de
consumidores o posibles clientes que no estan familiarizados con la marca o no tienen
conocimiento de ella. Se sugiere que el contenido creado debe captar la atencién del
usuario y estar en linea con lo que se esta publicando o promocionando en ese momento,
ya sea relacionado con tendencias, gustos, preferencias y el reconocimiento o
familiaridad con las marcas. Por lo tanto, el Marketing de contenidos busca generar
interés y participacion de audiencias que no estan familiarizadas con la marca a través

de contenido relevante y atractivo.

Los autores (Freire Espinel & Macias Plaza, 2020) en su trabajo de titulacion
“Social Media Marketing para incrementar la cartera de clientes en un centro educativo
del sector norte de la ciudad de Guayaquil’, mencionan que “actualmente, los
consumidores confian mas en las redes sociales al tomar decisiones al realizar una
compra, ya que ahora tienen acceso a informacion directa de forma virtual, expresada

en forma de comentarios y haciendo la referencia o critica correcta de un producto



especifico. Sin embargo, a pesar de la gran utilidad que las empresas tienen de los
canales social media para implementar estrategias de Marketing, muchos ejecutivos de
Marketing aun no han entendido la dindmica de la comunicacién a través de estas
plataformas, ya que las redes sociales fueron creadas con el propésito de socializar mas
no con un fin comercial. En ese sentido es que se han considerado los siguientes trabajos
investigativos con el fin de dar un mejor enfoque y asi lograr proyectar soluciones claras

a la problematica planteada”.

En su trabajo, destacan que, en la actualidad, los consumidores confian cada vez
mas en las redes sociales al tomar decisiones de compra. Esto se debe a que ahora
tienen acceso a informacion directa a través de comentarios y referencias especificas de
productos, que se expresan de forma virtual en las plataformas de redes sociales. Es por
esto que, las marcas no deben ignorar el gran beneficio que ofrece el Marketing digital
al momento de querer posicionarse, se debe tener en cuenta que, las redes sociales
generan un gran alcance ante el consumidor gracias a que en la actualidad presentan
un uso masivo y se ha vuelto algo muy cotidiano, convirtiéndose en una gran ventaja

para las organizaciones.

Segun el autor Navarrete Fernandez (2022) en su trabajo titulado “Plan de
Marketing digital como medio de comunicacion y publicidad para el restaurante El Kike”
alega que “si bien el Marketing digital moderno es un enorme sistema de canales en el
que los especialistas en Marketing simplemente deben incorporar sus marcas, la
publicidad en linea es mucho mas compleja que los canales por si solos. Para lograr el
verdadero potencial del Marketing digital, se debe profundizar en el amplio mundo de
canales que permitan identificar estrategias que tengan un impacto a través del
Marketing de participacion. EI Marketing de participaciéon es el método para formar
interacciones significativas con clientes potenciales y recurrentes en funcién de los datos
gue recopila a lo largo del tiempo. Al involucrar a los clientes en un panorama digital,
crea conciencia de marca, se establece como un lider de pensamiento de la industria y
coloca su negocio a la vanguardia cuando el cliente estd listo para comprar. Lo que

muestra nuevamente la importancia de las redes sociales y lo digital en las



organizaciones en la actualidad, ya que permite tener una relacion mas cercana con el

consumidor y asi poder posicionarnos en la mente de este”.

En lo previamente mencionado se destaca la importancia del Marketing digital en
el entorno actual, se hace referencia al Marketing digital como un sistema de canales en
el que los dueios de negocios (tanto grandes como pequefios emprendimientos) deben
incorporar sus marcas. Sin embargo, se enfatiza que la publicidad en linea tiene muchas
ventajas sobre los medios tradicionales, entre esas, una de las ventajas mas relevantes
es que es mucho mas econémico y son totalmente medibles. Se recomienda aprovechar
al maximo el potencial del Marketing digital, ya que son diversos y estan
interrelacionados entre si, con el objetivo de descubrir estrategias que tengan un impacto
real a través del Marketing de participacion. EI Marketing implica establecer interacciones
significativas con clientes potenciales y recurrentes basandose en los datos recopilados

a lo largo del tiempo.

Al involucrar a los clientes en el entorno digital, se crea conciencia de marca, se
establece como lider de pensamiento en la industria y se sitta el negocio en primer plano
cuando el cliente esta listo para realizar una compra. Esto resalta nuevamente la
importancia de las redes sociales y lo digital en las organizaciones en la actualidad, ya
gue permiten establecer una relacion mas cercana con el consumidor y posicionarse en
su mente. Es importante tratar de aprovechar al maximo el potencial del Marketing en
medios digitales a través de toda la gama de herramientas y estrategias que se pueden
aplicar, como las redes sociales, para establecer relaciones cercanas con los

consumidores y lograr una posicion destacada en el mercado.

2.1.2. Campo de accion: Marketing de contenidos

2.1.2.1. Definicién de Marketing de contenidos

El creciente concepto de Marketing de contenidos se puede definir simplemente
como la creacion, publicacion y distribucion o el intercambio de contenido que es de
particular valor e interés para su cliente y comunidad de usuarios. EI Marketing de
contenidos esta completamente relacionado con el llamado inbound Marketing o

Marketing de atraccion y se complementa con una estrategia inicial (estrategia de



contenidos) que hay que tener en cuenta a la hora de disefiar y crear. En otras palabras,
se trata de generar contenido de gran valor que gane la confianza incondicional de
nuestros clientes potenciales y nos diferencie de la competencia. Esta informacion de
calidad nunca debe ser promocional o de venta directa, sino que debe brindar

conocimiento y abordar las inquietudes o problemas de los usuarios. (Ramos, 2016)

Asi, nos encontramos ante un Marketing no intrusivo que intenta conectar con los
clientes a través de contenidos relevantes y busca siempre su fidelizacion. Dicho
contenido puede generarse en diferentes formatos y canales: desde blogs, White papers,
e-books, guias practicas, revistas digitales o e-newsletters, videos, fotografias, podcasts
o infografias, pasando por publicaciones en diversas redes sociales y dispositivos
moviles, aplicaciones. Por lo tanto, se puede mencionar que uno de los mudltiples
beneficios de las buenas practicas de Marketing de contenidos, es crear

posicionamiento.

2.1.2.2. Tipos de contenidos

En el ambiente digital, el creador de contenido se suele preguntar. ¢ Cual seria la
categoria de contenidos adecuada para mi compafia? ¢Hacer memes? ¢Hacer
infografias? ¢Hacer e-books? ¢ Hacer videos? Segun David Rodriguez CEO y Founder
(MDALatam . Curso de Marketing Digital, 2022), menciona que existen 5 tipos de

contenidos, los cuales son:

° Entretenimiento
° Educativo

° Comercial

° Informativo

° Inspiracional

David Rodriguez menciona la importancia de utilizar de forma interactiva y
combinada los tipos de contenidos, asegura que subir constantemente contenidos a las
redes sociales permitir4 a la compafia medir el alcance que tiene cada contenido con el

usuario.



Es recomendable, segun David Rodriguez subir un tipo de contenido con
categorias diferentes todos los dias para saber cuél es la que atrae mas al usuario. A
continuacion, se presenta un grafico en donde se observa los diferentes tipos de

contenidos de acuerdo con sus categorias.

Figura 1.
Tipos de contenidos, categorias
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Nota: categorias de los tipos de contenidos y que se puede usar en cada uno.

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Los tipos de contenidos y sus categorias son de suma importancia a la hora de
crear contenido para las diferentes redes en las que interactue la empresa, para Sorbetes
N.A seria de gran ayuda elegir una categoria para cada contenido que se vaya a difundir,
lo que permitirda tener una mejor interaccion con el usuario y poder llegar a tener mas

reconocimiento en el area digital.

2.1.2.3. Estrategias de Marketing de contenidos

Romero (2018) sefiala que una estrategia de contenidos se centra en todos los
aspectos que pueden impactar en el contenido publicado. Durante esta etapa, se
desarrolla el contenido con el objetivo de aumentar la visibilidad en la web en términos

de alcance e impresion. Por ejemplo:
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° Horario: Las publicaciones deben ajustarse a los horarios de cada
plataforma de redes sociales, considerando que hay momentos del dia con mayor
ndmero de usuarios conectados en Facebook, Twitter o YouTube.

° Actualizacion: Es importante evitar la monotonia, ya que, si se
publica en exceso, el valor se diluye. La frecuencia de las publicaciones debe ser
adecuada.

° Mensajes: Los textos deben ser breves, dado que el entorno de las
redes sociales es instantaneo. La mayoria de los usuarios no esperan leer textos
extensos.

) Interaccion: Las llamadas a la accion (Call To Action o CTA) son
muy Uutiles para generar conversiones. Esta condicion es inclusiva para la

audiencia, brindando identidad y sentido de pertenencia. (pag. 23)

Segun lo previamente mencionado se indica la importancia de adaptar las
publicaciones a los horarios de cada red social, considerando los momentos del dia en
los que hay mas usuarios conectados en plataformas como Facebook, Twitter o
YouTube. También se menciona la relevancia de tener en cuenta el horario de cada
plataforma, lo cual aflade un carécter formal y oficial a cada publicacién. Aunque es dificil
saber con exactitud cuando esta conectado el publico objetivo, es posible hacer
estimaciones para aumentar la probabilidad de que la informacion se replique. De esta
manera, se lograra un mayor alcance y mas impresiones. Si la informacion llega a las
personas que estan especialmente interesadas, ellas se encargaran de difundirla, incluso

si la audiencia en general no muestra tanto interés.

Por dltimo, es necesario crear una estrategia considerando una cantidad
adecuada de contenidos, ya que, si se crea en exceso se podria perder el contenido en
medio de tantas publicaciones y afectaria al algoritmo. Por lo tanto, es fundamental

encontrar un equilibrio en la frecuencia de las publicaciones.

En el caso de Facebook, se recomienda realizar entre una y tres publicaciones

por dia. Esto permite mantener una presencia constante en la plataforma sin saturar el
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feed de los seguidores. Al publicar con moderacion, se puede mantener el interés de la

audiencia y asegurar que cada publicacion tenga el impacto deseado.

En Twitter, la sugerencia es realizar entre tres y cinco tweets por dia. Debido a la
naturaleza rapida y dinamica de Twitter, es posible compartir contenido con mayor
frecuencia. Sin embargo, es importante mantener la calidad de los tweets y evitar saturar
el timeline de los seguidores. De esta manera, se puede aprovechar al maximo la

capacidad de viralizacion de la plataforma y mantener la atencién del publico objetivo.

En el caso de YouTube, se sugiere publicar entre uno y tres clips por semana.
Dado que los videos suelen requerir mas tiempo y esfuerzo para producir, es
recomendable mantener una cadencia mas espaciada. Esto permite garantizar la calidad
del contenido, brindar tiempo suficiente para la promocién adecuada de cada video y

mantener la anticipacion de la audiencia. (Romero, 2018)

Se hace mencién también a las caracteristicas que deben cumplir las
publicaciones o post que se realicen, son ciertos puntos o parametros que se recomienda

gue el mensaje que se intenta transmitir debe cumplir, tales como:

° Redaccion: En el entorno de las redes sociales, es crucial que los
textos sean cortos y concisos. La inmediatez de estas plataformas hace que la
mayoria de los usuarios no estén dispuestos a leer textos largos. Ademas,
teniendo en cuenta que gran parte de la audiencia accede a las redes sociales
desde dispositivos moviles, los textos breves facilitan la lectura en pantallas mas
pequefias. Es importante destacar que una redaccion sin faltas ortograficas
genera confianza y le otorga un caracter mas oficial al contenido.

° Lenguaje: Es recomendable evitar el uso de tecnicismos y emplear
un lenguaje accesible. El objetivo es que el conocimiento pueda ser comprendido
y empoderar a la sociedad civil. Comunicar la informacién de forma clara y sencilla
facilita la asimilacion por parte de la audiencia.

° Tipo de contenido: Estadisticamente, el contenido multimedia es el
gue mas atrae a la audiencia. El uso de infografias y otros elementos visuales
crea valor y genera interés entre los usuarios. Ademas, el storytelling (narracion

de historias) se puede utilizar para transmitir informacion de manera puntual y

12



concisa, lo cual contribuye a aumentar la visibilidad web. Los clics de video
también desempefian un papel determinante, especialmente aquellos que son
breves y contienen informacion relevante.

° Enlaces: Los enlaces siempre deben estar acompafiados de una
imagen en miniatura apropiada. Es fundamental incluir un titulo y una breve
descripcion que resuma el contenido al que se estd enlazando. Estas tres
condiciones son determinantes para asegurar la calidad de un enlace. Ademas,
es recomendable que los enlaces sean cortos, lo cual facilitara su replicacion y

compartirlos con mayor facilidad. (pag. 23)

La interaccion en las redes sociales es un aspecto fundamental para lograr
conversiones y mantener una conexiéon con la audiencia. Las llamadas a la accién (CTA)
son herramientas muy Utiles para estimular la participacion de los usuarios y generar un
sentido de identidad y pertenencia a una comunidad. Los usuarios esperan tener la
oportunidad de participar, sentirse involucrados y reaccionar mediante acciones como
hacer clic en un enlace o comentar en una publicacion. Para fortalecer la interaccion, es
importante que los perfiles institucionales respondan de manera humana y que las

respuestas sean rapidas.

2.1.2.4. Tendencias y novedades en Marketing de contenidos

Segun Vilma Nufiez (2022), en relacion con las tendencias y novedades en el

Marketing de contenidos indica que:

‘Las mayores tendencias del Marketing de contenidos en el 2023 estaran
centradas en los videos cortos y verticales. Esa es una realidad. Entonces, si te quedaste
en el 2015 y sigues alimentando tus redes sociales con puras fotografias, es momento
de cambiar. Solo necesitas una buena camara, (incluso puedes usar la de tu teléfono
inteligente), para grabar videos que conviertan. La calidad del contenido importa, pero
lo més relevante es lo que quieres contar. Te explico, no te servird de nada grabar un
video en alta definicién, con una cdmara profesional, si la informacién no resolveré los

problemas de tu audiencia.”

13



Segun lo antes mencionado por la autora las tendencias mas relevantes en el
Marketing de contenidos son los videos, ya que los videos ayudan a generar una
conexion mas profunda, real y auténtica con los usuarios. Se espera que en este 2023
los contenidos en videos sigan siendo tendencia en el mundo digital. La tecnologia actual
esta totalmente avanzada como para obtener videos de calidad, sin embargo, lo que es
realmente importante no es la calidad del contenido, es lo que se quiere transmitir. No
importa si se graba un video en alta definicion con una camara profesional si la
informacion no resuelve los problemas o necesidades de la audiencia. En resumen, se
enfatiza la importancia de adaptarse a las nuevas tendencias del Marketing de

contenidos y centrarse en proporcionar valor y las soluciones a la audiencia.

Figura 2.

Beneficios de los contenidos en video

BENEFICIOS
DELOS
CONTENIDOS
EN VIDEO

Nota. Beneficios de los contenidos en videos.
Obtenido de Nufnez, Vilma. 2022.

En el articulo subido por Vilma Nufiez (2022) presenta estadisticas que arrojan
datos de gran importancia para entender el gran beneficio de los contenidos en videos.
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“Una investigacion realizada por la empresa Cisco reveld que el contenido en
video ha generado el 82 % del trafico web en el 2022. Y fijate en este otro dato tan
interesante: el 84 % de los consumidores deciden comprar productos después de ver un
video. Ademas, casi el 93 % de los especialistas en Marketing digital indican que el video
Marketing es una piedra angular en sus estrategias de generacion de contenidos.”
(Brenner, 2022)

Con los datos obtenidos se puede visualizar el impacto de los videos en redes
sociales y la gran interaccion que se logra con los usuarios. La creatividad es un punto
clave a la hora de realizar estos videos y depende de eso el alcance de este, invertir en
anuncios para generar alcance con los videos, Neil Patel (2023) en su blog ha
mencionado en reiteradas oportunidades que los videos nos permiten multiplicar el

contenido y adaptarlo a varios formatos con una versatilidad impresionante.

Vilma Nufiez (2022) destaca en su articulo las tres grandes tendencias que seran

relevantes en el 2023:

Videos cortos y efectivos: Muchas veces solo necesitamos una idea general
para entender un tema, una noticia, e inclusive, una estadistica.
Videos integrados: En el 2023 las marcas no se limitaran a crear contenidos en

video de forma aislada o individual. Realmente iran mas alla y los integraran con:

° Demostraciones de productos.
° Webinars.

° Eventos de video en vivo.

° Lanzamientos.

Videos silenciosos: Los videos silenciosos seguiran cobrando fuerza en el
2023. Segun un reporte de Marketing Insider Group, el 85 % de los videos de

Facebook se reproducen en silencio. (Nufiez, 2022)
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Figura 3.

Ejemplo de videos cortos
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Nota: Shorts de YouTube.
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.5. Creacion y distribucion de contenidos

“Se debe prestar la misma atenciéon a la distribucion que a la creacion de
contenidos, Creo que muchas empresas de medios se centran demasiado en la creacion
de contenidos, pero se olvidan de la distribucion. Crean contenidos de gran calidad, pero

no prestan suficiente atencion a su distribucion” (Kilman, 2022)

Esta declaracién sugiere que es igualmente importante prestar atencién tanto a la
creacion de contenidos como a su distribucion. El autor sefiala que muchas empresas
de medios tienden a enfocarse demasiado en la creacion de contenidos, descuidando la
fase de distribucién. Aunque estas empresas pueden producir contenidos de alta calidad,
no dedican suficiente atencion a cémo se distribuyen esos contenidos. La distribucion se
refiere a la manera en que los contenidos son difundidos y alcanzan a su publico objetivo.
Esto puede incluir estrategias como utilizar diferentes plataformas de medios, establecer
alianzas con otros canales de distribucion, emplear técnicas de Marketing digital, entre
otros. El autor sugiere que, a pesar de la calidad del contenido, si no se presta suficiente
atencién a su distribucién, es posible que no llegue al publico deseado y no se obtenga

el impacto deseado.
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2.1.2.6. Buyer persona

Segun Judith Catala (2018) “Buyer Persona es tu cliente y necesitas conocerlo
muy bien, cuando se tiene una empresa hay una figura que siempre debe estar presente
en la mente de la compafiia, el cliente ideal, buscar la aprobacién del Buyer Persona es
la base para tomar cualquier decision empresarial que valga la pena, porque si no se
conoce el publico, ¢Cémo se llega a él? el tipo de persona que te va a comprar es
totalmente diferente y tienes que conocer muy bien que piensa que quiere y sobre todo
gue necesita de ti si es que quieres venderle algo asi que necesitas crear un perfil de
cémo es ese cliente ideal al que quieres llegar qué edad tiene es hombre o es mujer nivel
social y econdmico que a nivel social y econdmico tiene cuales son sus habitos que le
preocupa cuales son sus problemas o miedos que desea cuales son sus objetivos y

necesidades porque le interesa lo que le ofreces”

Esta afirmacion sobre lo que es un buyer persona, da total relevancia a la
importancia que tiene que cada empresa sea capaz de crear a su buyer persona, para
conocer a su cliente ideal, y por qué este cliente compraria los productos que ofrece
dicha empresa, al conocer con mas detalle al cliente ideal, es mas facil crear productos
0 servicios que beneficien directamente al consumidor ya que se conoce cuales son las

necesidades que se desean satisfacer.

La creaciéon de un Buyer persona en Sorbetes N.A seria de gran ayuda para
conocer el cliente ideal del restaurante e identificar cuales son sus puntos de dolor, esto
permitira tener segmentacion mas especifica y dirigirse a uno o dos clientes ideales
dependiendo de sus gustos y necesidades, su estabilidad socioeconémica, sus

aspiraciones y objetivos, etc.
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Figura 4.

¢, Para qué sirve el buyer persona?

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR

Promotores

Blog Liamadas a la accion Llamadas a la accign Redes Sociales
Redes Sociales Formularios Formularios Web inteligente/SMART
Keywords Hermamientas Herramientas

Nota: etapas del funcionamiento del Buyer persona.

Obtenido de Sanchez, J. 2020

2.1.2.7. Social Media Marketing

El Social Media Marketing o Marketing en redes sociales es una estrategia
comercial bien definida de ciertas empresas que trabajan con medios online, esta
estrategia ha desarrollado ciertas herramientas que son de gran utilidad a la hora de
atender a un cliente por medios digitales, dando oportunidad a los negocios de conservar
y fortalecer el contacto con sus clientes, en especial, aquellas empresas que por lo
general no funcionan con una metodologia tradicional, por ejemplo., una tienda online.
(Maruri Vaca, 2021)

Este fragmento se refiere al Social Media Marketing o Marketing en redes sociales,
gue es una estrategia comercial utilizada por ciertas empresas que operan en medios en
linea. Esta estrategia ha desarrollado herramientas especificas que son muy utiles para
interactuar con los clientes a través de medios digitales. Esto brinda a las empresas la
oportunidad de mantener y fortalecer el contacto con sus clientes, especialmente
aquellas que no operan de manera tradicional, como las tiendas en linea. El Social Media
Marketing aprovecha las plataformas de redes sociales, como Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedIn, entre otras, para promocionar productos o servicios, interactuar con los

clientes, recibir comentarios y proporcionar soporte al cliente. Al utilizar estas
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plataformas, las empresas pueden llegar a una audiencia mas amplia y especifica,

aumentando asi su visibilidad y posibilidad de generar ventas.

Al tener una presencia en linea a través del Social Media Marketing, las tiendas
en linea y otras empresas pueden mantener una comunicacion constante con sus
clientes, compartir contenido relevante, promociones y actualizaciones de productos, y
responder rapidamente a las consultas y preocupaciones de los clientes. Esto contribuye
a la construcciéon de una relacion sélida con los clientes y al fortalecimiento de la marca.
El Social Media Marketing es una estrategia comercial en linea que permite a las
empresas mantener y fortalecer el contacto con los clientes, especialmente aquellas que
operan en un entorno digital como las tiendas en linea. Utiliza las redes sociales como
herramientas para interactuar con los clientes, promocionar productos y servicios, y

proporcionar soporte al cliente.

En el entorno digital actual, es crucial implementar estrategias de social media
para mejorar el reconocimiento de una marca. Estas estrategias proporcionan a las
empresas un mayor alcance y posicionamiento en el mercado. Ademas, es fundamental
contar con métricas claras que confirmen los resultados obtenidos mediante estas
estrategias. Estas métricas nos permiten identificar qué enfoques de social media estan
siendo efectivos y cuales deberian descartarse. Las estrategias de social media son
indispensables para lograr una mayor visibilidad y alcanzar a la audiencia adecuada. A
través de plataformas de redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn,
las empresas pueden promocionar sus productos o servicios, interactuar con los usuarios
y construir relaciones sélidas con los clientes. Estas interacciones en linea permiten a
las empresas conocer las preferencias y necesidades de su audiencia, lo que a su vez
les permite adaptar sus estrategias de Marketing de manera mas efectiva. (Maruri Vaca,
2021)

No obstante, implementar estrategias de social media por si solas no es suficiente.
Es fundamental contar con métricas claras y definidas para evaluar el rendimiento de
estas estrategias. Estas métricas pueden incluir el nimero de seguidores, el alcance de
las publicaciones, la tasa de participacion y el retorno de la inversion (ROI), entre otros
indicadores. Al analizar estas métricas, las empresas pueden identificar qué estrategias
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estan generando los resultados deseados y cudles necesitan ser ajustadas o eliminadas.
Estas estrategias permiten ampliar el alcance y posicionamiento de la compafia, y su
efectividad se puede medir mediante métricas claras y definidas. Al evaluar regularmente
estas métricas, las empresas pueden ajustar sus estrategias de social media y lograr

resultados 6ptimos en su presencia en linea.

2.1.2.8. Redes sociales

Para Marin Diaz & Cabero Almenara (2019) vivimos en un mundo que se
mantiene conectado y tanto las redes como el propio internet es parte de nuestro
cotidiano vivir y su reconocimiento se ha dado debido a su rapido desarrollo y la gran

aceptaciéon que han tenido a lo largo de los afios.

2.1.2.8.1. Facebook

Facebook, desde sus inicios y actualmente es la red social mas grande del mundo,
contando con mas de dos billones de usuarios a nivel mundial, esta red social fue creada
para interactuar entre personas, ser parte de grupos que discuten de un mismo interés o
simplemente publicar en sus posts los dia a dia de cada usuario. Sin embargo, en la
actualidad Facebook sirve también como una herramienta para crear una interaccion
entre marca y consumidor, la marca crea una pagina en esta red social para conectarse
con los usuarios haciendo que el consumidor esté al tanto de cada actualizacion,

campafia o nuevos productos de la marca. (Moreira Cardenas, 2022)

Es decir, Facebook a pesar de ser una aplicacién creada con la finalidad der ser
un medio para la interaccion de las personas, se ha convertido también en una
plataforma esencial para las marcas, esto se debe a que brinda una gran posibilidad de
llegar a una audiencia mas amplia, estableciendo una interaccion directa con los
consumidores, permitiendo a la marca promover sus productos o servicios de manera
efectiva. Esto hace a Facebook una herramienta valiosa para poner en plan estrategias

de Marketing y comunicacion de las marcas.
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Figura 5.
Pagina de Facebook
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. Informacién Ver todo @ V<oorald's @
Nota. Pagina de Mc Donald’s en Facebook.

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.8.1.1. Marketplace

Es importante mencionar que Facebook cuenta con una seccion llamada
Marketplace, Marketplace es un e-commerce, es decir, comercio electrénico o venta por
internet, esta e-commerce permite que los proveedores y compradores se relacionen
entre si para efectuar una transaccion coOmercial, lo cual facilita la venta, asegurando
gue el intercambio se desarrolle de la mejor manera posible. Adicionalmente, los
proveedores pueden aumentar su facturacion en las ventas y a su vez llegar a un mayor

namero de posibles compradores. (Bahamondes Arriagada, 2018)
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Figura 6.
Marketplace
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Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.8.2. Instagram

Instagram es una red social creada por Kevin Systrom y Mike Krueger en el afio
2010. Esta red social permite a los usuarios compartir fotos y videos, aplicar filtros a esas
fotos o videos y editarlas. En los post o historias de Instagram se puede incluir las
ubicaciones y etiquetas (tags), los usuarios tienen acceso a las fotos buscando
directamente etiquetas o hashtag de acuerdo con los intereses y preferencias
personales. Esta red social esté estructurada por followers y following quienes tienen la
opcion de comentar fotos de otras personas o darle doble clic donde aparece un corazén
indicando un ‘“like” o “me gusta”. En la actualidad las empresas utilizan Instagram de
manera profesional buscando promocionar sus productos o0 servicios y ganar
popularidad. Por lo tanto, navegar por perfiles de Instagram relacionados con intereses
comunes es una gran motivacion para usar esta aplicacion o red social. (Casado Riera
& Carbonell, 2018)
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Figura 7.
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Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
2.1.2.8.2.1. Reels

Los "reels" son un formato de contenido utilizado en la plataforma de redes
sociales Instagram. Se introdujeron en 2020 como una respuesta a la popularidad de
TikTok, y permiten a los usuarios crear y compartir videos cortos y creativos de
generalmente hasta 30 segundos de duracién. En el contexto del Marketing digital, los
reels han ganado relevancia como una herramienta efectiva para promover productos,
servicios 0 marcas. Algunas de las formas en que los profesionales del Marketing pueden
utilizar los reels son: Contenido promocional, Historias de detras de escena, Tutoriales y

consejos o entretenimiento general. (Martinez, 2023)
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Figura 8.

Reels
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Elaborado por: Herrera, & Soriano.
(2023)

2.1.2.8.3. WhatsApp Bussiness

WhatsApp Bussiness esta app es la version mas profesional del ya conocido
WhatsApp el cual tiene un uso mas personal a diferencia de esta version que ofrece
diversas caracteristicas y funciones que ayudan a manejar cuenta de una manera mas
profesional, con varias herramientas que permiten agilizar y mejorar la comunicacion con
los clientes y cerrar mas ventas. Esta aplicacién fue creada con el objetivo de ayudar

tanto a negocios pequeifios como medianos con funciones de automatizacion,
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organizacion y respuesta instantdnea para llegar a su publico de una manera mas

acertada y eficiente. (Morales Bustamente, 2021)

Esta aplicacion se ha convertido en la herramienta de primera mano para los
emprendedores de pequefios y medianos negocios, e inclusive de algunas empresas
grandes y consolidadas, también hacen uso de esta herramienta que sirve de gran ayuda
para conectar con el publico y tener una comunicacién mucho mas agil y organizada.
Gracias a la personalizacion de mensajes facilitan las acciones de segmentacion,

permitiendo asi llegar a de manera mas precisa y acertada a diversas audiencias

Figura 9.
WhatsApp Bussiness
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Nota. Cuentas de empresas en WhatsApp Bussiness.

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.8.4. TikTok

TikTok es una plataforma de redes sociales que permite a los usuarios crear y

compartir videos cortos y creativos. Aunque inicialmente se popularizé entre los jovenes,
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TikTok se ha convertido en una plataforma relevante para las empresas y ofrece
oportunidades para el Marketing y la promocién de productos y servicios. Al utilizar esta
red social para promocionar una empresa, e€s necesario comprender a la audiencia y
adaptar el contenido de manera relevante y auténtica. La plataforma se basa en la
creatividad, el entretenimiento y la autenticidad, por lo que las empresas deben

asegurarse de desarrollar contenido que resuene con los usuarios de TikTok. (Garcia I.
, 2022)

Figura 10.
TikTok
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Nota: Ejemplo de Cuentas en TikTok.
Elaborado por: Herrera, & Soriano, (2023)
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Para lznaola (2020) existen algunos puntos clave que las marcas tienen en
consideracion al momento de crear contenido para esta red sociales, mismas que se

detallan a continuacion.

Creacion de contenido: Las empresas pueden crear su propio contenido en TikTok
para promocionar sus productos o servicios. Pueden utilizar desafios virales, bailes o
tendencias populares para captar la atencion de los usuarios y aumentar su visibilidad

en la plataforma.

Influencer Marketing: Las marcas pueden colaborar con influencers de TikTok que
tienen una gran cantidad de seguidores y una base de audiencia comprometida. Estos
influencers pueden crear contenido relacionado con la marca y promocionar sus
productos o servicios, lo que puede ayudar a aumentar la visibilidad y generar interés en

la empresa.

Publicidad pagada: TikTok ofrece opciones de publicidad pagada para las
empresas. Pueden crear anuncios en formato de video que se mostraran a los usuarios
segun sus intereses y ubicacion geografica. Estos anuncios pueden ayudar a aumentar
el conocimiento de la marca y dirigir el trafico hacia el sitio web o la tienda en linea de la

empresa.

Colaboraciones con creadores de contenido: Ademas de los influencers, las
empresas también pueden colaborar con otros creadores de contenido en TikTok.
Pueden desarrollar asociaciones creativas en las que los creadores de contenido
promuevan los productos o servicios de la empresa a través de videos entretenidos y

atractivos.

2.1.2.9. Marketing de influencers

“Un influencers, en el ambito de Internet, es toda aquella persona que tiene un fiel
séquito de seguidores en las principales redes sociales, como Twitter, YouTube,
Facebook o Instagram. Dichos seguidores difunden a su vez los mensajes del influencer.
Surge asi el perfil del influenciador, proveniente del mundo de los blogs y poseedores de
su propia imagen de marca personal. Su funcion se desarrolla sobre todo en los campos
de la moda, estilo de vida, tecnologia y videojuegos; aunque en los ultimos afios este
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tipo de Marketing ha tomado fuerza en casi todos los ambitos imaginables.” (Ramos,
2019)

Las empresas al utilizar Marketing de influencers tienen la capacidad de conectar
con el usuario al que va dirigido el contenido realizado de una forma emocional, al
conectar emocionalmente con el cliente se abre automéaticamente una relacion ente,
marca-cliente, lo que permite a la empresa posicionarse en el mercado al que va dirigido,
esta seria una estrategia de suma importancia para lograr reconocimiento. Sin embargo,
es necesario estudiar bien al influencer que se contratara para realizar contenido
promocional para la empresa, el influencer debe cumplir con las caracteristicas del

producto y del mercado al que esta dirigido.

Figura 11.

Lionel Messi colaboracién
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Nota: Pepsi usando Maketing de influencers.

Obtenido de PespiCo, 2022

2.1.2.10. Matrices estratégicas

2.1.2.10.1. Matriz del Content Marketing

La matriz de contenidos es una herramienta encargada de ayudar a comprender

como se veria el contenido en cualquier plataformay a su vez saber cual es el proposito
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del contenido a publicar lo que permitira tener un mejor enfoque y que el contenido sea
atractivo, original e interesante para la persona a la que va dirigido. Adicionalmente, la
matriz de Content Marketing o Marketing de contenidos, sirve también como mapa de los
tipos de contenidos que mas se comparten a lo largo del proceso de planificacion de las
estrategias de Marketing de contenidos, ayuda a identificar qué contenidos no se utilizan

y definir cuales tienen el potencial para ser publicados. (Brito Procel, 2022)

Esta herramienta podria ayudar a que el departamento de Marketing de Sorbetes
N.A generar ideas de contenidos para las plataformas a las que decidan enfocarse para
crear publicidad, esta herramienta agilitara la comunicacion en los departamentos de
Marketing, ayudara a crear lluvia de ideas para saber qué tipo de contenidos deben
publicarse, segun lo que ofrecen y su publico objetivo e identificar cual sera el fin del

contenido y para qué van a ser creados.

Figura 12.

Matriz de Marketing de contenidos

The Content Marketing Matrix
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Nota: Ejemplo de matriz de Marketing de contenidos.

Obtenido de Brito Procel, 2022
2.1.2.10.2. Matriz BCG

La Matriz BCG o matriz crecimiento — participacion es una herramienta esencial

de Marketing estratégico para las empresas. Esta matriz ayuda a las empresas a
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analizar su cartera de productos para proponer la estrategia mas recomendable a llevar
a cabo. La matriz esta compuesta por dos ejes. El eje vertical representa la tasa de
crecimiento del mercado (demanda de un producto en un mercado), el eje horizontal
representa la cuota de mercado (ventas de nuestro producto/ ventas totales del producto

en el mercado). (Espinoza, 2021)

La Matriz BCG, también conocida como matriz de crecimiento-participacion, es
una herramienta de analisis utilizada en el Marketing estratégico para evaluar la cartera
de productos de una empresa y determinar la estrategia mas adecuada a seguir. Fue
desarrollada por el Boston Consulting Group en la década de 1970. La matriz se
compone de dos ejes principales: el eje vertical que representa la tasa de crecimiento
del mercado y el eje horizontal que representa la cuota de mercado. Cada producto de
la empresa se coloca en la matriz de acuerdo con su posicion relativa en estos dos ejes.
El eje vertical, que indica la tasa de crecimiento del mercado, representa la demanda del

producto en un mercado especifico. (Londofio, 2022)

Los productos se clasifican en cuatro categorias: estrellas, interrogantes, vacas

lecheras y perros.

° Las "estrellas" son productos que se encuentran en mercados de
rapido crecimiento y tienen una alta participacion en el mercado. Estos productos
tienen el potencial de generar altos ingresos y beneficios a largo plazo.

° Los "interrogantes” son productos que se encuentran en mercados
de rapido crecimiento, pero tienen una baja participacion en el mercado. Estos
productos requieren una mayor inversidbn para aumentar su participacion y
convertirse en estrellas, o de lo contrario pueden convertirse en perros si ho logran
crecer.

° Las "vacas lecheras" son productos que se encuentran en mercados
de crecimiento lento, pero tienen una alta participacién en el mercado. Estos
productos generan flujos de efectivo estables y sélidos, pero su potencial de
crecimiento es limitado.

° Los "perros" son productos que se encuentran en mercados de

crecimiento lento y tienen una baja participacion en el mercado. Estos productos
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no generan beneficios significativos y pueden requerir decisiones estratégicas,

como descontinuarlos o desinvertir en ellos.

La posicion de cada producto en la matriz BCG ayuda a las empresas a determinar
la estrategia mas adecuada para cada uno. Por ejemplo, las estrellas pueden requerir
inversiones adicionales para mantener su crecimiento, mientras que los perros pueden
ser candidatos para la desinversion. La matriz BCG es una herramienta valiosa para que
las empresas analicen su cartera de productos y tomen decisiones estratégicas. Al
comprender la posicion de cada producto en términos de crecimiento del mercado y
cuota de mercado, las empresas pueden asignar recursos de manera efectiva y

desarrollar estrategias adaptadas a cada producto.

Figura 13
Matriz BCG
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Nota: matriz BCG estrategia de Marketing.
Obtenido de Borreguero Marta, 2023
2.1.2.10.3. Cinco fuerzas de Porter
Las cinco fuerzas de Porter es un modelo sumamente practico cuando se trata de
realizar un analisis empresarial especificamente en el sector en el que pertenece la
empresa; como es el comportamiento del negocio con relacion a diferentes mercados y

cudl es el resultado que permite identificar ciertas ventajas competitivas que permiten
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tomar decisiones para identificar hacia donde se debe direccionar las estrategias que

realicen las empresas. (Villareal Gomez & Carlson Morales, 2020)

Las cinco fuerzas de Porter es un modelo altamente util y practico para realizar un
analisis empresarial, especialmente cuando se busca comprender el entorno competitivo
en el que opera una empresa en un sector especifico. Este modelo proporciona una
estructura solida para evaluar el comportamiento del negocio en relacion con diferentes
mercados y permite identificar ventajas competitivas clave, lo que a su vez guia la toma
de decisiones estratégicas y determina la direccién hacia la cual deben orientarse las
estrategias empresariales.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter, desarrollado por Michael Porter, se basa
en la idea de que el desempefio y éxito de una empresa estan influenciados por cinco

fuerzas principales que actian en su entorno competitivo. Estas fuerzas son:

° Rivalidad entre competidores existentes: Esta fuerza analiza la
intensidad de la competencia en el mercado y cdmo los competidores existentes
afectan el rendimiento de la empresa. Evaluar la rivalidad competitiva permite
identificar la posicion de la empresa en comparacion con sus competidores y
determinar la necesidad de ajustar las estrategias para destacar en el mercado.
(pag. 45)

° Amenaza de nuevos entrantes: Esta fuerza se refiere a la facilidad
o dificultad para que nuevas empresas ingresen al mercado y compitan con éxito.
Comprender esta amenaza ayuda a identificar barreras de entrada existentes,
como altos costos de inversion o regulaciones restrictivas, y tomar medidas para
proteger la posicion de la empresa frente a posibles competidores nuevos. (pag.
45)

° Poder de negociacion de los proveedores: Esta fuerza examina
la capacidad de los proveedores de influir en los precios, la calidad o las
condiciones de suministro de la empresa. Analizar el poder de negociacion de los
proveedores permite evaluar la dependencia de la empresa de ciertos
proveedores y establecer estrategias de mitigacion de riesgos, como diversificar
fuentes de suministro o buscar acuerdos a largo plazo. (pag. 46)
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° Poder de negociacion de los compradores: Esta fuerza se refiere
a la capacidad de los compradores para influir en los precios, la demanda y las
condiciones de compra de la empresa. Evaluar el poder de negociaciéon de los
compradores ayuda a comprender sus necesidades, preferencias vy
comportamiento de compra, lo que a su vez permite ajustar la estrategia de
Marketing y desarrollar propuestas de valor diferenciadas. (pag. 46)

° Amenaza de productos o servicios sustitutos: Esta fuerza
examina la disponibilidad de productos o servicios alternativos que puedan
satisfacer las mismas necesidades de los clientes. Identificar las amenazas de
sustitucion ayuda a anticipar cambios en la demanda y desarrollar estrategias que

permitan mantener la relevancia de la empresa en el mercado. (pag. 46)

Al analizar estas cinco fuerzas, las empresas pueden obtener una vision completa
de su entorno competitivo y comprender como interactian estas fuerzas entre si. Esto
les permite identificar sus ventajas competitivas y tomar decisiones informadas sobre la
direccion estratégica que deben seguir. Ya sea aprovechando oportunidades, mitigando
riesgos o desarrollando nuevas propuestas de valor, el modelo de las cinco fuerzas de
Porter brinda una base soélida para el andlisis empresarial y la toma de decisiones

estratégicas.

2.1.2.10.4. FODA

Foda es una herramienta para obtener informacién del analisis situacional de una
empresa, misma que, posibilita conocer y evaluar funcionamientos y condiciones reales
de la organizacion partiendo del analisis de las cuatro variables principales, que son:
Fortalezas, Oportunidades, Amenazas y Debilidades. Con el fin de proponer acciones y

estrategias para el beneficio de la organizacion. (Ramirez Rojas, 2017)

El analisis se basa en la evaluacion de cuatro variables principales: Fortalezas,
Oportunidades, Amenazas y Debilidades. Estas variables permiten identificar los
aspectos internos y externos que influyen en el rendimiento de la empresa. Las fortalezas
son los atributos internos positivos de la empresa, como sus recursos, capacidades,

ventajas competitivas o reputacion. Estas fortalezas son aspectos en los que la empresa
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sobresale y que le otorgan una ventaja en el mercado. ldentificar y evaluar las fortalezas
ayuda a comprender los aspectos internos en los que la empresa puede aprovechar y

potenciar para alcanzar sus objetivos.

Las oportunidades son factores externos positivos que la empresa puede
aprovechar para su beneficio. Pueden ser cambios en el entorno, nuevas tendencias del
mercado, avances tecnoldgicos o demanda creciente. ldentificar las oportunidades
permite desarrollar estrategias para capitalizarlas y obtener una ventaja competitiva. Las
amenazas son factores externos negativos que pueden afectar negativamente el
desempefio de la empresa. Pueden ser competidores fuertes, cambios en la legislacion,
inestabilidad econdmica o cambios en las preferencias de los consumidores. Identificar
y evaluar las amenazas ayuda a prepararse y desarrollar estrategias defensivas para

minimizar su impacto o convertirlas en oportunidades.

Las debilidades son los aspectos internos negativos de la empresa, como falta de
recursos, procesos ineficientes, falta de experiencia o limitaciones en la calidad del
producto. Reconocer y evaluar las debilidades es esencial para identificar areas de
mejora y desarrollar estrategias para superarlas. Al realizar un analisis FODA exhaustivo,
se obtiene una vision clara y completa de la situacién actual de la empresa, tanto desde
una perspectiva interna como externa. Esta informacion sirve de base para proponer
acciones y estrategias con el objetivo de mejorar el rendimiento y el beneficio de la
organizacion. El analisis FODA proporciona una guia para la toma de decisiones
informadas y ayuda a la empresa a adaptarse a los cambios en el entorno empresarial,

identificar oportunidades, abordar amenazas y aprovechar sus fortalezas internas.
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Figura 14

Estructura del analisis FODA
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NECATIVO NECATIVO

Nota: Estructura del FODA.
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.10.5. Marketing Mix

Segun la Dra. Ferndndez Marcial (2021) el Marketing Mix es una mezcla de
elementos que se operan en una empresa con la finalidad de llegar a su publico y
alcanzar dichos objetivos planteados. El mix se concreta con la planificacion
denominadas 4ps (en inglés, product, price, place, promotion) a partir de este modelo
formulado por J.E. McCarthy. El Marketing mix se estructura en base a dos modelos
esenciales; tradicionales y ampliados, por lo que resulta conveniente aprobar un enfoque
con relacion a los ingredientes que integran el mix, asi como, realizar una breve reflexion

sobre las implicaciones metodolégicas de este concepto.

Se entiende por Marketing mix segun lo mencionado por la autora, es una
combinacion de elementos que permiten clasificar y moldear ciertos aspectos

importantes que maneja una organizacion, estos elementos se dividen en precio, plaza,
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producto y promocion es fundamental conocer los significados de los elementos

mencionados anteriormente.

Precio: se da a entender como la cantidad de dinero que los consumidores deben
pagar por un determinado producto o servicio. (pags. 68-69)

Plaza: conocida también como posicion y distribucion, sus variables son: canales,
cobertura, surtido, ubicaciones, inventario, transporte y logistica. Incluye toda aquella
actividad en donde la empresa. (pag. 69)

Producto: es el conjunto de atributos tangibles e intangibles. (pag. 68)

Promocién: toda comunicacion de caracter persuasivo que se dirige a un publico
0 segmento, como fin de incentivar a corto, medio o largo plazo, el uso de los servicios

de informacion. (pag. 70)

Figura 15.
Marketing Mix
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Nota. Marketing Mix.
Obtenido de. (Hill, 2022)
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2.1.2.10.6. Matriz del perfil competitivo

La matriz de perfil competitivo es una herramienta utilizada por las organizaciones
para reconocer a sus principales competidores y evaluar su posicion en el mercado en
comparacion con ellos. Se considera esencial incluir a todos los competidores
potenciales al construir esta matriz con el fin de obtener los mayores beneficios posibles.
Ademas, facilita la autoevaluacion de la empresa. La matriz de perfil competitivo suele
representarse en forma de tabla o matriz, donde los competidores se enumeran en filas
y los criterios de evaluacion se enumeran en columnas. Cada competidor se califica en
cada criterio utilizando escalas o puntuaciones, y los resultados se registran en la matriz.

(Suarez Amaya, Diaz Barrios, & Pereira Burgos, 2021)

Esta matriz permite visualizar de manera clara y concisa la posicion relativa de la
empresa frente a sus competidores. Identificara las fortalezas y debilidades de cada
competidor y ayudard a la organizacibn a comprender dénde se encuentra en
comparacion con los demas. Esto a su vez puede proporcionar informacion valiosa para

la formulacién de estrategias competitivas.

Figura 16.

Matriz de perfil competitivo

Ejemplo de Matriz de Perfil Competitivo

AVON LOREAL PROCTER & GAMBLE
FACTORES
IMPORTANTES
PARA EL EXITO VALOR CLASIFICACION PUNTA]JE CLASIFICACION PUNTA]JE CLASIFICACION PUNTAJE
Publicidad 0.20 1 0.20 4 0.80 3 0.60
Calidad de los productos 0.10 4 0.40 4 0.40 3 0.30
Competitividad de precios 0.10 3 0.30 3 0.30 N 0.40
Direccién 0.10 4 0.40 3 0.30 3 0.30
Posicién financiera 0.15 B 0.60 3 0.45 3 0.45
Lealtad de los clientes 0.10 4 0.40 4 0.40 2 0.20
Expansién global 0.20 4 0.80 2 0.40 2 0.40
Participacién en el mercado  0.05 1 0.05 4 0.20 3 0.15
TOTAL 1.00 3.15 3.25 2.80
Nota: 1) Los valores de las clasificaciones son los siguientes: 1 = debilidad principal, 2 = debilidad menor, 3 = fortaleza menor, 4 = fortaleza principal. 2) Segtun

indica el puntaje de valor total de 2.8, el competidor tres es mas débil. 3) Para simplificar, sélo se incluyen ocho factores importantes para el éxito; éstos son
muy pocos en realidad.

Nota: Ejemplo de Matriz de Perfil Competitivo.

Obtenido de (Osorio, 2018)
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2.1.2.10.7. Matriz PESTEL

Bayon Pérez (2019) “Recalca la importancia de las matrices estratégicas y como
estas funcionan como herramientas analiticas mas no de decision, ya que estas
herramientas presentan ciertas limitaciones pero que son de gran utilidad al momento de
tomar decisiones estratégicas, misma que junto con otras herramientas como La matriz

Pestel funcionan complementandose una con otra.”

Las matrices estratégicas son herramientas analiticas utilizadas en la gestion
estratégica de una empresa para evaluar y analizar diversos aspectos relacionados con
Su entorno y su cartera de productos. Estas matrices proporcionan informacion y
perspectivas importantes que ayudan a comprender la posicion competitiva de la
empresa y a tomar decisiones estratégicas informadas. Es importante destacar que las
matrices estratégicas no son herramientas de toma de decisiones por si mismas, sino
gue brindan informacion y analisis que respaldan el proceso de toma de decisiones.
Estas herramientas ayudan a organizar y visualizar datos relevantes, identificar patrones

y tendencias, y evaluar el desempefio actual y potencial de la empresa.

Sin embargo, las matrices estratégicas también tienen sus limitaciones. Por
ejemplo, pueden simplificar la complejidad del entorno empresarial y no tener en cuenta
todos los factores relevantes. Ademas, la precision y validez de los datos utilizados en
estas matrices pueden afectar los resultados y las conclusiones obtenidas. Por lo tanto,

es importante complementar el andlisis con otras herramientas y fuentes de informacion.

Una herramienta complementaria a las matrices estratégicas es la matriz
PESTEL, que es un acrénimo de factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos,
ambientales y legales. La matriz PESTEL ayuda a evaluar el entorno externo de la
empresa y comprender las fuerzas y tendencias macro ambientales que pueden afectar
su estrategia. Al combinar el analisis de las matrices estratégicas con el andlisis PESTEL,
se obtiene una vision mas completa y equilibrada de los factores internos y externos que
pueden influir en las decisiones estratégicas. Estas herramientas analiticas son valiosas
en la gestiobn estratégica de una empresa, pero no deben considerarse como
herramientas de toma de decisiones independientes. Estas matrices proporcionan

informacion y analisis que respaldan el proceso de toma de decisiones, y al combinarlas
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con otras herramientas como la matriz PESTEL, se obtiene una perspectiva mas

completa y fundamentada para la toma de decisiones estratégicas.

Figura 17.
Matriz PESTEL

EJEMPLO ANALISIS PESTEL: APPLE

P E T E L

Politico Econémico Tecnoldgico Ecolégico Legal

Politicas Tasa de cambio Estatus Social Innovacién Sostenibilidad Propiedad
arancelarias intelectual
Inflacion Calidad y disefio Productos Eliminacién de
Controversias sobre revolucionarios materiales téxicos Antimonopolio
seguridad en EE.UU | Poder adquisitivo Precios elevados
Privacidad y Energia renovable Practicas

seguridad comerciales justas

DOOFINDER

Nota: Ejemplo de Matriz PESTEL con Apple.

Obtenido de (De Miguel, 2023)

2.1.2.10.8. Embudo de ventas

El embudo de ventas es un modelo que tiene mas relevancia en la actualidad,
modelo que las empresas usan cada vez mas, para poder crecer de forma escalable,
repetible y sostenible. El modelo del embudo de ventas tiene como objetivo, captar al
usuario y hacerle madurar hacia la venta, es aqui en donde se debe tener en cuenta, el
recorrido del usuario por las fases del embudo de ventas, que son: TOFU (parte superior
del funnel), MOFU (mitad del funnel) y BOFU (ultima parte del funnel). Es decir, un
embudo de ventas se utiliza para describir las diferentes etapas que atraviesa un usuario
desde que encuentra a la empresa a través de un impacto publicitario hasta que se

convierte en cliente y es fidelizado. (Stoican, 2020)
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Fases del embudo de ventas

Entre las estrategias orientadas al Marketing Inbound se encuentran las tres fases
méas importantes del funnel de Marketing. TOFU, MOFU, BOFU. Estas siglas significan
en el Marketing Top, Middle y Bottom of the funnel, haciendo referencia a la fase del
embudo de conversion, son tres pasos fundamentales que deben ser considerados al
momento de crear contenido en paginas digitales, comprendiendo el ciclo de compra de

los usuarios. (Varela Segovia, 2022)

Figura 18.
Fase de embudo de ventas

- Web atractiva
Perfiles de redes
optimizados

MOFU- Middle

- Email marketing
Contenido de
calidad el blog y
redes sociales
Testimonios

Webinar y
lanzamientos
Live y testimonios
ofertas especiales
Ventas

Nota: ¢ Como planear un Marketing Funnel Digital?
Obtenido de (Varela Segovia, 2022)

2.1.2.11. Herramientas de anélisis estratégicos

2.1.2.11.1. Google trends

Cantor (2021) Google Trends es una herramienta que ofrece informacion sobre
las tendencias de palabras clave y las basquedas en Google. Esta utilidad resulta muy
beneficiosa para descubrir nuevas frases y adaptarse a las variaciones en el lenguaje
gue ocurren en determinadas areas geogréficas. Al utilizar Google Trends, puedes
obtener una visién general de la popularidad de una palabra clave o una frase a lo largo
de un periodo de tiempo especifico. La herramienta muestra graficos interactivos que
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representan el volumen relativo de basqueda de una palabra clave en comparacion con
el tiempo y la ubicacion geogréfica.

Una de las caracteristicas mas utiles de Google Trends es su capacidad para
identificar las tendencias mas populares en tiempo real. Es posible descubrir los términos
de busqueda mas populares en el momento actual y explorar su popularidad en
diferentes ubicaciones geograficas. Ademas, Google Trends permite comparar multiples
palabras clave para ver cémo han evolucionado en popularidad y como se relacionan
entre si. Por otro lado, también es posible segmentar los datos por categorias, como
noticias, imagenes, YouTube, entre otros, para obtener una vision mas detallada de las
tendencias especificas.

La herramienta utiliza el motor de busqueda de Google y muestra los resultados
en forma de visualizaciones gréaficas, como una rueda de palabras clave y una lista de
preguntas relacionadas. Estas visualizaciones son especialmente Utiles para identificar
patrones de busqueda y temas relacionados que pueden ser relevantes para tu nicho o
industria. Cuando se ingresa una palabra clave o una frase en Google Trends, la
herramienta genera una lista de sugerencias de busqueda basadas en términos
relacionados, preguntas que comienzan con palabras interrogativas (como "qué",
"como”, "donde", etc.) y palabras clave comparativas (como "mejor", "versus",
"alternativas”, etc.). Esto te brinda una amplia gama de ideas de contenido que puedes
utilizar para optimizar tu sitio web, crear blogs, desarrollar estrategias de Marketing de

contenido y mucho mas.
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Figura 19.

Google trends

Go gle Trends Principal Explorar Tendencias actuales < [} e Iniciar

® Hamburguesas ® empanadas

- + Anadir comparacion
Termine de busque érmine de busqueda

Ecuador v Ultimo dia v Todas las categorias ¥ Busqueda web ¥

Interés a lo largo del tiempo @ L O <L

S .{\‘ﬂf. l’i' ﬁm
Nota: Ejemplo de Google trends.

Elaborador por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.12. Herramientas de anélisis estratégicos en plataformas digitales

2.1.2.12.1. Answer the public

Segun Garcia (2021) Destaca que encontrar términos relevantes para el sector en
el que se encuentra tu sitio web es fundamental para lograr visibilidad en los resultados
de busqueda. Se menciona una herramienta llamada "Answer the Public" como una
opcion para realizar este analisis de palabras clave. Garcia también indica que, si estas
buscando una herramienta de andlisis de palabras clave, estas en el lugar correcto, ya
qgue en el post se proporcionard informacion sobre cémo aprovechar al maximo Answer
the Public en tu investigacion de palabras clave.

Esta herramienta es de gran ayuda a la hora de identificar qué es lo que buscan
los usuarios sobre los productos que venden en su restaurante, es necesario que sepan
escoger las keywords ideales para tener una mejor vision, por ejemplo, las keywords que
podrian funcionar en esta herramienta pueden ser. Hamburguesa, Sorbetes, ¢Qué es
sorbete?, bebida llamada sorbete, etc. Con estas keywords Sorbetes N.A tendra una

guia para poder lograr reconocimiento en su area.
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Figura 20.

Answer the public

623 Results: hamburguesas

[«

Nota: Ejemplo del uso de Answer the public.
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.12.2. SemRush

Es una aplicacion encarga de proporcionar datos sobre busquedas organicas,
incluye también las busquedas de pago, lo que hace a esta aplicacién ser de gran utilidad
para las estrategias de SEM. SemRush permite investigar a profundidad la palabra
claves que son de utilidad para ser relacionadas con la busqueda de algun tema en tanto
general como especifico para de esta forma poder saber como llegar al usuario, analiza
el volumen de busqueda que tienen las palabras claves y también la dificultad que
presentan para ser encontradas, asi mismo como las tendencias e incluso sugiere otras
palabras relacionadas que pueden ser de utilidad. (CARLOS, 2022)

Esta aplicacion también tiene la caracteristica de ofrecer un analisis de la
competencia y de como ellos se desempefian en los motores de busqueda, cual es su
repercusion, comparaciones entre los dominios nuestros como los de la competencia en
cuestiones de trafico tanto de pago como organico, identificando también las palabras

claves que se usaron para llegar a la web
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Figura 21.

SEMRUSH Funciones recios ecursos Empresa App Center [l Herramientas extra Actualizar ES i 3
ﬁj Proyectos pepsi.com Dominio raiz ~
3’6 SEO 2 Proyectos Visién general de dominio EA Manual de usuario  [A Enviar opinién
 enEEs Visién general de dominio: pepsi.com &, Exportar a PDF

R @ Todoelmundo | EE US | 2B UK e D Escritorio 10 jul 2023 v usD

visién general de dominio Vision general Comparacion de dominios Crecimiento Comparacion por paises

Traffic Analytics

nvestigacién organica

Authority Score Trafico Orgénico Tréfico De Pago Backlinks
3recha de palabras clave
! [EHERCHEE 53 4,7K 05 % 3,6M
3recha de backlinks
NV IGN DE PALABRAS Dosici
LS
Ranking de dominios de R Palabras clave 9 T -
Visién general de palabras clave Semrush 5.2 Ir a Rastreo de posicién sk

<eyword Magic Tool
<eyword Manager (@D

. ‘ Orgénico | De pago M 6M 1A 2A Todo el tiempo &, Exportar
Rastreo de posicién iy

Sraan el St Distribucion por pais Tréfico orgnico 4715/mes
SENERACION DE BACKLINKS .

Paises Cuota de trfico Trafico  Palabras cla Trafico orgénico Tréfico de pago [ANotas v
Andlisis de backlinks

Todo el mundo 100 % 635,5K 35,2K

3acklink Audit

Nota: ejemplo de SemRush.
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.2.12.2. Ubersuggest

Ubersuggest es una herramienta, en donde se puede visualizar no solo el volumen
de busqueda de keywords, sino también la oportunidad de encontrar los términos
utilizados en esas busquedas y la cantidad de veces que se ha buscado cada URL en
Google para saber qué buscan las personas y cdmo poder resolver sus problemas de
demanda en tiempo real. Al analizar las busquedas de las personas y las URLs
relacionadas, se puede obtener una idea mas clara de las demandas del mercado y como

resolver los problemas de los usuarios de manera efectiva (CARLOS, 2022)

Ubersuggest brinda informacién valiosa sobre palabras clave y ofrece datos
relevantes para optimizar estrategias de SEO (Search Engine Optimization) y Marketing
de contenidos. Esta herramienta permite a los usuarios obtener una vision mas clara del
volumen de busqueda de palabras clave especificas, la competencia relacionada con
esas palabras clave y sugerencias para palabras clave relacionadas. Ademas de
proporcionar datos sobre el volumen de busqueda de palabras clave, Ubersuggest
también ofrece informacion sobre la oportunidad de encontrar términos utilizados en esas
busquedas. Esto puede ser especialmente Util para descubrir nuevas palabras clave

relacionadas con un tema en particular y explorar oportunidades de contenido.
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Figura 22.

Ubersuggest

? qgg‘ EN v m Ubersuggest > CONSULTING PLANS & PRICING @

v [0 aista
Add Project

Get a detailed keyword overview Language Location
Dashioard Hamburguesa Spanish v sim Fcuador v
Rank Tracking
SEO Opportunities You're using a public version of Ubersuggest with 1free search available nlock 3 free searche:
My Waorkspace NE
Chrome Extension
. Keyword Overview = : hamburguesa | Aco 1o LisT
Keyword Research SEARCH VOLUME SEQ DIFFICULTY PAID DIFFICULTY COST PER CLICK (CPC)
) 22,200 HicH 56 4  easy $0,87
Keyword Overview |
Last Updated: This Week

Keyword Ideas
Keyword Visualization NE
Keywords by Traffic . 5

’ ’ {” The average web page that ranks in the top 10 has 242 backlinks and a domain authority of 73.
Similar Websites

Nota: ejemplo de Ubersuggest.
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.3. Objeto de estudio: reconocimiento de marca

2.1.3.1. Reconocimiento de marca

Reconocimiento de marca es una accidén que cobra vida cuando los clientes no
necesitan ver el nombre de la marca, una publicacion de la empresa o simplemente un
slogan, simplemente la marca se encuentra ubicada en la mente del consumidor,
diferenciandolos de la competencia, si la marca es Unica y original lo mas probable es
gue perdure por mas tiempo en la mente de quienes la observen o tuvieron una
experiencia con la marca, es aqui donde se obtiene posicionamiento y la marca se vuelve
mas reconocida. El reconocimiento de marca es un trabajo de dedicacion, es
indispensable mencionar que en la actualidad los medios sociales brindan incontables
herramientas que permiten generar reconocimiento. Por ejemplo, la red social Facebook,
a través de pautas realiza una exhaustiva segmentacidon de mercado, donde se
identifican el cuando, como donde y a quien va dirigido un anuncio. (Macias Rodas &
Idrovo Avecillas, 2019)

Con la evolucion del internet y la tecnologia digital, el reconocimiento de marca se
hace cada vez mas importante. El usuario tiene cada vez mas herramientas moéviles y
redes sociales para habar de tu marca — ya sea bien o mal. Esto significa que, para

conseguir acciones criticas para el éxito a largo plazo de la empresa, es necesario
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establecer una solida reputacion de buenos productos o servicios, en las practicas de

negocio y participar en la comunidad. (Valdospin Bonilla, 2018)

2.1.3.2. Posicionamiento

Se da como premisa indiscutida del Marketing moderno una nocién de
posicionamiento acufiada por dos publicitarios estadounidenses, Al Ries y Jack Trout, la
cual reza: “Posicionamiento es el espacio que una marca o producto ocupa en la mente
de los consumidores”. Adoptando una férmula mas belicosa aseguran que la batalla del
Marketing es la batalla por la mente. En ciencia, hasta las premisas indiscutidas se
discuten y aqui, desde luego, corresponde hacerlo. En palabras de Trout: “Siempre
hemos dicho que posicionamiento no es lo que se hace al producto, sino lo que hace en
la mente de los clientes. EI campo de batalla de la guerra del Marketing es la mente v,
cuanto mejor se entienda su funcionamiento, mejor se entendera como utilizar el
posicionamiento (Serlin, Fassio, & Alejandro, 2016) Se sefiala, sobre la base de tal
definicidn, que una marca o empresa debe llenar el hueco que el consumidor presenta

en su mente con respecto a lo que la marca podria ofrecer o llamar la atencion sobre si.

En palabras de Jack Trout, el posicionamiento no se refiere a lo que se hace al
producto, sino a como se percibe en la mente de los clientes. Segun esta perspectiva, el
campo de batalla en la guerra del Marketing es la mente de los consumidores. Cuanto
mejor se comprenda el funcionamiento de la mente, mas efectivamente se podra utilizar
el posicionamiento para influir en las percepciones y decisiones de los clientes. Este
enfoque del Marketing, comparando la competencia por la mente del consumidor con
una batalla, destaca la importancia de la diferenciacion y la creacion de una imagen
sélida en la mente de los clientes. Si una marca o producto logra ocupar un espacio unico
y relevante en la mente del consumidor, tiene mas probabilidades de ser considerado y

elegido en comparacién con sus competidores.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que el posicionamiento no se trata

simplemente de crear una imagen en la mente del consumidor, sino de comprender y
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satisfacer sus necesidades y deseos de manera efectiva. El posicionamiento exitoso
implica ofrecer un valor Unico y relevante que resuelva los problemas o satisfaga las

aspiraciones de los clientes de manera superior a la competencia.
Pasos para desarrollar posicionamiento

Segun los autores Torreblanca y Lorente (2021) hay cuatro tips claves para

desarrollar un éptimo proceso de posicionamiento de marca, los cuales son:

o Identificar el mejor atributo del producto o servicio: basandose en
caracteristicas técnicas, o0 un atributo emocional. (pag. 36)

o Conocer la posicion de los competidores en funcidén de ese atributo:
imprescindible conocer como trabaja la competencia directa, bien sea funcional,
emocional u otro. (pag. 36)

o Decidir la estrategia en funcion de la ventaja competitiva: el atributo
principal definido marcara la esencia de la estrategia. (pag. 36)

o Comunicar el posicionamiento al mercado: comunicar debidamente

para tener relevancia en el mercado. (pag. 36)

Referente a lo citado por los autores lo que indican es que, para lograr
posicionarse en el mercado, es de suma importancia el conocimiento respecto a quienes
son tus consumidores y que es lo buscan de una empresa, los tips que fueron
mencionados son claves explicitas a la hora de poner en marcha un plan para
posicionarse, adicionalmente, conocer a la competencia permite a la empresa

mantenerse un paso adelante.

2.1.3.3. Branding

El branding es un proceso para construir una marca de mano de la administracion
estratégica del conjunto de activos que se vinculan de forma directa o indirecta al nombre
con el que identifican a la marca, influyendo en su valor. El branding es un mensaje Unico
sobre la empresa, sus productos o servicios, dicho mensaje se usa para crear
posicionamiento en la mente del consumidor de forma directa o indirecta, es decir; el
branding esta relacionado con la forma en la que el publico interpreta los mensajes que

la marca comunica, es el encargo en dar vida a la marca. (Bautista Salazar, 2017)
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Es decir, branding tiene que ver con el conocimiento y la promocién de la marca
y la creacion de la imagen en la mente del consumidor, la creacion de un mensaje unico,
la construccion de un posicionamiento en la mente del consumidor y la generacion de
una conexién emocional. Esto implica que la marca no es solo un nombre o un logotipo,
sino una entidad viva y en constante evolucion. A través del branding, se construye una
narrativa de marca que permite contar historias, transmitir valores y generar una
experiencia Unica para los consumidores. Esto ayuda a establecer una relacién duradera
y leal con los clientes, fomentando la preferencia y la fidelidad hacia la marca a lo largo

del tiempo.

2.1.3.4. Posicionamiento SEO

Segun Yuniet Rojas Mesa & Gomez (2021) SEO se puede interpretar como una
practica en la cual se tiene como objetivo analisis de una pagina web o motor de
busqueda determina el orden de aparicion de los resultados de las diversas busquedas
que se realizan mismo que también son conocidos como resultados orgénicos o
algoritmicos. Estos resultados aparecen de manera natural u organica como su mismo
nombre lo indica, debido a que su orden de aparicidon no es alterado o favorecido por
algun tipo de inversion de capital para que el algoritmo sitde los resultados relacionados

de alguna busqueda en posiciones relevantes o llamativas para el usuario.

El andlisis de una pagina web para SEO implica examinar y optimizar diversos
aspectos técnicos, estructurales y de contenido. Esto incluye la investigacion de palabras
clave relevantes, la optimizacion de etiquetas y metadatos, la mejora de la estructura del
sitio, la creacién de contenido de calidad y relevante, la optimizacion de la velocidad de
carga, el uso adecuado de enlaces internos y externos, entre otros. El objetivo final del
SEO es lograr que una pagina web aparezca en posiciones relevantes y atractivas dentro
de los resultados de busqueda. Al optimizar los elementos clave de una pagina web y
cumplir con las mejores practicas de SEO, se aumenta la probabilidad de que los motores

de busqueda consideren el contenido como relevante y de alta calidad para los usuarios.
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Figura 23.
Ejemplo de SEO en google

Go g|e hamburguesa vegetarana X vy @ Q
. pequerecetas.com o ]
T https:/fwww pequerecetas.com » Recetas  § Eﬁi;ﬁq
Hamburguesas vegetarianas (4 recetas saludables y faciles) "--—-—1
Os traemos cuatro versiones para disfrutar de un bocado delicioso y saludable !’ B

hamburguesa de garbanzos, de quinoa, de lentejas y hamburguesa de alubias
blancas ...

Calificacion: 4.9 - 7 votos - 30 min
Hamburguesas de lentejas (5... - Hamburguesas de quinoa

recepedia.com
hitps:/fwww_recepedia.com » es-mx » receta » vegetales  §
Hamburguesa vegana | Recepedia
Ademas de nutritiva, facil y de costo accesible, esta hamburguesa vegana es
deliciosa y te gusiard aunque no sigas |a dieta vegana.
Calificacion: 5 - 1 voto - 35 min

cuerpomente.com
hitps:ffwwnw cuerpomente com » gastronomia-consciente 3

cM

Hamburguesas veganas: 4 recetas para chuparse los dedos

25 ene 2023 — Site interesa conocer mas recetas vegetarianas, caseras y sanas,

puedes descargar el ebookComidas y cenas saludables: 100 recetas vegetarianas” ...

Nota: posicionamiento SEO
Elaborado por: Herrera, & Soriano, (2023)

Por ejemplo, si se busca en el término “hamburguesas vegetarianas” en Google
desde cualquier dispositivo los resultados varian segun el algoritmo y la base de datos
gue se maneje sobre usted como usuario, en este caso como se muestra en la
FIGURA"23" la busqueda que aparece desde un dispositivo, mismo en el cual aparecen
resultados de recetas de diversos websites, e incluso de algunos restaurantes que

ofrecen este tipos de hamburguesas.

2.1.3.5. Posicionamiento SEM

SEM (Search Engine Marketing) es una accion de Marketing dentro de los
buscadores de google, de pago. Entonces al hablar de SEM se entiende que son
campafas de anuncios solamente de pago, en los buscadores de Google, siendo esta
la principal diferencia entre SEO Y SEM (Hauncher, 2019). El posicionamiento SEM tiene
como objetivo el de mediante la inversion de cierto capital conseguir un mejor

posicionamiento respecto a él orden de aparicién segun los resultados de algin motor
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de busqueda. Uno de los referentes mas destacados en el campo de la publicidad en
linea es "Google Ads". Esta plataforma permite a los anunciantes crear anuncios de
diferentes formatos, como texto, imagenes o videos, que se mostraran a los usuarios en
funcién de sus busquedas y las paginas web asociadas al anuncio. El rendimiento de
estos anuncios esta influenciado por la inversibn econdmica realizada en esta area,

aungue existen otros factores que también pueden afectar su efectividad.

El SEM se basa en la idea de que, al invertir en anuncios pagados, las empresas
pueden obtener una mayor visibilidad y un mejor posicionamiento en los resultados de
bldsqueda. A través de estas camparfas de anuncios, las marcas pueden aparecer en los
primeros resultados de busqueda y aumentar la probabilidad de que los usuarios hagan
clic en sus enlaces. A diferencia del SEO, donde el objetivo es lograr un posicionamiento
organico y no se requiere una inversion monetaria directa, el SEM se basa en la inversion
de capital para obtener resultados rapidos y destacados en los motores de busqueda. Al
asignar un presupuesto para la publicidad en linea, las empresas pueden competir por
espacios publicitarios en los resultados de busqueda y aumentar su visibilidad ante un

publico objetivo.
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Figura 24.
Ejemplo de SEM en Google

COMIDA RAPIDA X U o Q
oogle

Patrocinado

KFC
&

hitps:/fwww.infokfc.com

Ordena KFC Y Agrega CRKFC - Pide KFC Y El Envio Es Gratis

Kentucky Fried Chicken Es Tu Mejor Opcidn A La Hora De Elegir Comida Rapida. Ordena Ya
Incluye CRKFC Y Ordena Lo Mejor De La Comida Rapida Con KFC Con Envio Gratis.
§ Guayaquil - 20 ubicaciones cerca

Busquedas relacionadas

Q comida rapida a domicilio Q comida rapida quito 24 horas
guayaquil 24 horas a domicilio

Q gzr;wida a domicilio guayaquil N e faciles

Q historia de la comida rapida Q caracteristicas de la comida
pdf rapida

Q descripcion de un
restaurante de comida rapid

« Goo gle >

Nota: Posicionamiento SEM.

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.3.6. Sitio web

Segun Albarracin Zambrano, carlos, Melany, & Pamela (2021) un sitio web
conlleva consigo varias funciones de caracter interno y externo de un negocio, teniendo
como objetivo la automatizaciéon de procesos relacionados con la contabilidad y las
ventas para tener eficiencia. Un sitio web también se encarga de ofrecer diversos puntos
clave para la obtencion de datos de un cliente potencial, facilitando asi el acceso de
recursos de la World Wide Web, o como mayormente se conoce WWW, esto permite a
la empresa que maneje un sitio web abrir una brecha a ciertos contenidos que se desean

mostrar para generar interés al usuario

Referente a lo expuesto se interpreta que un sitio web es una herramienta esencial
para que una empresa obtenga mayor alcance y mas reconocimiento, en el caso se
Sorbetes N.A al querer adentrarse a un ambiente digital, la creacion de un sitio web se

interpretaria como una gran estrategia para alcanzar su objetivo de reconocimiento.
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Figura 25.
Website

& Cc @ holcim.com.ec

CONTACTO

ﬂ H o Lc I M ECUADOR NUESTRAEMPRESA SOLUCIONESHOLCIM CLIENTES CARRERAS DESARROLLO SOSTENIBLE NOTICIAS Q

LA EVOLUCION DE LOS RESIDUOS [
GALAPAGOS CON GEOCYCLE.

Empresa filial de Holcim, llegé a Santa Cruz en el 2022 para ser ese aliado
clave y gestionar los residuos con soluciones efectivas.

CONOCE MAS

A

Nota: Sitio Web.

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

2.1.3.7. E-mail Marketing

Para Membiela Pollan & Pedreira Fernandez (2019) E-mail marketing es una de
las herramientas de comunicacion mas utilizadas de las empresas desde hace muchos
afos en el &rea digital, es una técnica de comunicacion que permite atraer a clientes
potenciales, teniendo en cuenta la segmentacion que hizo anteriormente una empresa.
En cuanto a fidelizacion y remarketing el email marketing ha sido una de las estrategias
comunicativas con mayor relevancia. Es importante mencionar que esta herramienta
permite personalizar correos y adaptar el contenido del correo a cada consumidor, esto

es de gran beneficio para conseguir un mayor retorno de la inversion.
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Figura 26.
Email Marketing
15:08 w = a

< B T B -

€8 Comenzo tu temporada
géminis y queremos
sorprenderte... recibidos

McDonald s Big Zodiac 2 jun o
parayo

Si no puedes visualizar el mensaje, accede aqui.

My jHola Tamara! Cupones
Elemento Planeta regente
Aire Mercurio

Géminis, sabemos que es dificil hacerte
elegiry que prefieres lo variado, te
prometemos que estaremos a la altura,
este beneficio es perfecto para ti.

Puedes disfrutarlo hoy, o manana,
o cuando quieras

Nota: Email Marketing
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Es decir, el email marketing es de gran utilidad ya que permite personalizar los
contenidos segun el usuario al que va dirigido el correo, es importante que los contactos

gue se tengan en el correo sea de personas con un interés real hacia la empresa, de lo
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contrario habria riesgos de pérdidas. Esta herramienta seria de gran ayuda para que

Sorbetes N.A tenga la oportunidad de conseguir nuevos clientes y fidelizarlos.

2.1.3.8 Geolocalizacion

Segun la autora Elena Doble (Doble) en la tecnologia actual la geolocalizacién
tiene se puede usar en muchas aplicaciones, una de esas es Google maps. Google maps
se manifiesta como una opcidn versatil y muy eficaz esto permite encontrar y determinar
en alguna ciudad, pueblo, pais, etc. un lugar, una tienda, una ubicacion. Al iniciar esta
aplicacion en cualquier dispositivo movil la funcion de geolocalizacién esta herramienta
determinara la ubicacion exacta de la persona que lo usa, luego de esto el usuario busca

una ubicacion de alguna tienda o ubicacion a la que desee dirigirse,

Figura 27.

Ubicacion Por Google Maps

Maps Imagenes Videos Shopping Noticias Libras Viuelos Finance Todoslos filtros ~ | Herramientas SafeSearch =
Cerca de 373.000 resultados (0,42 segundos)
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Nota: Ubicacion por GPS en Google Maps.
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Segun el autor la geolocalizacién sirve como herramienta para buscar ubicaciones

sobre algun lugar al que el usuario se quiere dirigir. Esto ser4 de gran ayuda para que

54



los usuarios lleguen a la ubicacion del local, lo que permitira un mejor rendimiento y llegar

al reconocimiento.

2.2. MARCO LEGAL

En el presenta trabajo de investigacion se tomd en cuenta las normativas y
leyes que rigen actualmente al pais con el objetivo de seguir el margen de las mismas
ya que en el desarrollo de esta investigacion se tratan temas como el derecho del
consumidor, competencia desleal y demas temas que van de la mano con diversos
articulos y leyes.

2.2.1. Ley de Proteccién del Consumidor

En el articulo 7 se tratan temas tales como:

Veracidad de la informacion: El restaurante debe asegurarse de que la
informacion proporcionada en sus contenidos de Marketing sea precisa, fiable y no
engafosa. Esto implica evitar exageraciones, afirmaciones falsas o cualquier otra forma
de tergiversacion de la realidad en sus comunicaciones con los consumidores.

Claridad y comprension: Los contenidos de Marketing deben ser redactados de
manera clara y facilmente comprensible para los consumidores. La informacion debe
presentarse de forma que los consumidores puedan entenderla facilmente, evitando el

uso de terminologia técnica o confusa que pueda generar ambigiedad o malentendidos.

Oportunidad de la informacion: El restaurante debe proporcionar la informacion
relevante en el momento adecuado, de modo que los consumidores puedan tomar
decisiones informadas. Esto implica que los contenidos de Marketing deben ser
oportunos, entregando la informacidén necesaria antes de que los consumidores tomen
decisiones de compra o0 consumo.

Integridad de la informacion: El restaurante tiene la responsabilidad de
proporcionar informacion completa y exhaustiva en sus contenidos de Marketing. Esto
significa que los detalles relevantes, como precios, condiciones, ubicacion, horarios de
atencion y otros aspectos importantes, deben ser comunicados de manera transparente

y sin omitir informacion relevante.
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El articulo 18 de la Ley de Proteccion al Consumidor prohibe la publicidad
engafosa y establece que es una préactica desleal que esta prohibida. Entre los temas
gue se habla en este articulo y que pueden ser usados en este trabajo de investigacion

destacan:

Identificacion de practicas de publicidad engafiosa: Examina los contenidos de
Marketing utilizados por el restaurante y busca indicios de publicidad engafiosa. Se debe
si hay afirmaciones falsas, exageraciones, ocultacion de informacion relevante o
cualquier otra tactica que pueda inducir a error a los consumidores. Evaluacion del
impacto en la percepcion del consumidor: Investiga como la publicidad engafosa puede
afectar la percepcion de la marca y los productos del restaurante en la mente de los
consumidores. Examina si existen reclamos o promesas que no se cumplen y como esto

puede afectar la confianza y la relacién entre el restaurante y sus clientes.

Andlisis de consecuencias legales y reputaciones: Considera las posibles
consecuencias legales y reputaciones para el restaurante en caso de utilizar practicas
de publicidad engafiosa. Explora los casos de incumplimiento de la ley y cdmo esto
podria afectar la imagen y la reputacion del restaurante en la comunidad y entre los
consumidores.

Articulo 9: Establece los derechos morales del autor, como el derecho a la
paternidad de la obra y la integridad de la misma. Articulo 16: Sefiala los derechos
patrimoniales del autor, que incluyen el derecho exclusivo de utilizar, reproducir, distribuir

y comunicar publicamente la obra.

2.2.2. Ley de Competencia Desleal

Articulo 8: Este articulo prohibe la denigracién de la competencia, es decir,
cualquier accién que difame o desacredite injustamente a los competidores. Se puede
analizar si el restaurante utiliza contenidos de Marketing que puedan ser considerados

como denigracion hacia otros restaurantes o establecimientos de comida en la zona.
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Articulo 10: Estipula que la publicidad comparativa esta permitida siempre y
cuando sea objetiva y no engafiosa. Se debe investigar si el restaurante utiliza
contenidos de Marketing que comparan directamente sus productos o servicios con los
de la competencia, y evaluar si se cumplen los requisitos de objetividad y veracidad en

dicha comparacion.

Articulo 12: Prohibe el aprovechamiento parasitario de la reputacion ajena, es
decir, el uso indebido de la reputacion o prestigio de otra empresa o marca con el fin de
obtener beneficios propios. hay examinar si el restaurante utiliza contenidos de Marketing
gue se aprovechan indebidamente de la reputacion de otras marcas o establecimientos

de la misma industria.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

Mediante una investigacion del método exploratorio - descriptivo, se presenta este
trabajo de investigacion, mismo el cual otorgo la facilidad de analizar de manera concreta
para poder ejecutar las estrategias de Marketing de contenidos necesarias para el
reconocimiento de la marca del restaurante SORBETES N.A en la ciudad de Quevedo.
Mediante el andlisis de la investigacion realizada se pueden identificar varias
caracteristicas de los consumidores y factores claves que representan informacion
importante sobre el comportamiento de los consumidores y como este reacciona ante las

estrategias de contenido que han sido planteadas en este trabajo de investigacion.

3.2. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Esta investigacion esta enfocada tanto en lo cuantitativo como en lo cualitativo
puesto que se analiza ambos datos, tanto como las caracteristicas como los datos que
arrojan las diversas técnicas de investigacion usadas. Mediante el analisis de los graficos
estadisticas y tablas de la informacion, mismos que son resultado de la recoleccion de
datos, permitié determinar la situacion en la cual se encuentra la marca del restaurante
SORBETES N.A en la ciudad de Quevedo y asi realizar este estudio con una revision
detenida y precisa. Gracias al estudio de los datos Cualitativos que se obtuvieron permitié
establecer cuales son las caracteristicas que presenta el publico al que se dirige y
determinar cuales son las caracteristicas que presentan y en base a esto manejar la

informacion y las estrategias que puedan ser usadas.

3.3. TECNICAS DE INVESTIGACION

El area de la investigacion y el entorno del mismo se traduce al estudio completo
y minucioso de la informacion que puede ser recolectada mediante una gran variedad de

herramientas existentes de este entorno, es por eso que en el presente trabajo de
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investigacion se dio uso de las siguientes técnicas: Encuestas, entrevistas y ficha de

observacion.

3.3.1. ENCUESTAS

Una encuesta es un instrumento de investigacion de mercado encargada de
recopilar informacion de caracter especifico mediante cuestionarios disefiados para
adquirir informacién de los encuestados. También, la encuesta es una de las
herramientas mas utilizadas en la investigacion gracias a la gama de informaciéon de
fuentes primarias, es por esto que, tanto los especialistas de Marketing y los
investigadores deben analizar la definicion de encuesta vista desde diferentes angulos
para entender la encuesta de una manera mas completa. Por dltimo es importante
mencionar que la encuesta se considera un método cuantitativo de excelencia debido a
que se caracteriza por sus preguntas y su mayor ventaja que es poder encuestar a

grandes numeros de personas. (Petrocco, 2019)

Mediante el uso de encuestas a una muestra de la poblacién que representa el
segmento del mercado al que se enfoca el restaurante SORBETES N.A, se recolecto
una gran cantidad de datos puntuales e informacion en base a las preguntas cerradas u
opcion multiple, datos los cuales fueron de gran ayuda al momento de identificar las
posibles estrategias de contenidos que puedan ser usadas para el incremento del
alcance de la marca, buscando un aumento entre las interacciones entre empresa-
consumidor principalmente de manera digital, lo cual oriente al mismo a hacerlo de
manera fisica, incrementando la presencia de la marca en el publico objetivo y a su vez

generando fidelizacion.

3.3.2. ENTREVISTAS

La entrevista se conoce como un proceso de comunicacion que se realiza
generalmente entre dos personas; en este proceso, el entrevistado adquiere informacién
de primera mano del entrevistado. Generalizando, una entrevista, es una conversacion
entre dos personas con el fin de comunicarse, donde una toma informacion de la otra y
la transmite o viceversa y que, a diferencia de las encuestas, la entrevista permite

recopilar informacibn de mucha calidad. Las entrevistas no se consideran

59



conversaciones normales, al contrario, son conversaciones formales con un propdsito,
es decir, algun propésito incluido en el estudio. Es necesario mencionar que la entrevista
es una herramienta eficaz para realizar una investigacion cualitativa y ayuda a recopilar

mucha informacion necesaria y mas detallada. (Lopezosa, 2020)

Es Importante, aplicar esta herramienta en personas clave, buscado que las
personas que sean entrevistadas aporten informacién valiosa para el trabajo de
investigacion, si bien sea personal del trabajo, proveedores, duefios, consumidores
concurrentes e incluso autoridades cuando se trata de temas legales y similares. Para la
realizacion de este proyecto de investigacion se entrevisté al encargado de la empresa
con el objetivo de conocer como ha funcionado la empresa desde sus inicios y cuales
han sido sus altos y bajos en el transcurso del tiempo, junto a dos expertos, el primer
experto en Marketing Digital y el segundo experto en Marketing Tradicional, esto
permitird tener dos puntos de vista diferentes sobre el Marketing en general y su gran

importancia en la actualidad para el reconocimiento de una marca.

3.3.3. FICHA DE OBSERVACION

En la investigacion de campo la ficha de observacion es una herramienta de suma
importancia ya que permite recolectar datos de fuentes de primera mano o datos sobre
los sujetos que viven sobre la problematica presentada, permitiendo analizar
minuciosamente una situacion determinada, los comportamientos y las caracteristicas
de las personas que visitan un lugar o que trabajan en una empresa, esta herramienta
se utiliza para evaluar un problemas y ofrecer recomendaciones. (Espin Rodriguez,
2022)

La ficha de observacion es de suma importancia ya que permitira evaluar de
manera detallada la situacion en la que se encuentra el restaurante, es un estudio en
donde el equipo de trabajo debe involucrarse profundamente en la investigacion,
analizando el local fisicamente, cuantas personas van a diario que tanto se vende diario,
etc. la ficha de observacion seréa de gran ayuda para el proyecto de investigacion ya que
permitira saber cuales son los dias de la semana en los que van mas 0 menos personas
a consumir, estos dias se registraran como dias claves para crear contenido promocional

y generar activaciones.
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3.4. POBLACION Y MUESTRA
3.4.1. POBLACION

Para el célculo de la muestra se ha tomado como referencia los datos obtenidos
del Instituto Nacional estadisticas y censo del afio 2010, debido a que es el afio mas
reciente en el que se ha registrado un censo de poblacion en la provincia de Los Rios,
canton Quevedo. Segun los dltimos datos obtenidos del INEC existe un total de 173,575
de habitantes de las cuales 86.754 son mujeres y 86.821 son hombres, a lo cual es
importante destacar el crecimiento poblacional anual que tiene un porcentaje del 2,41%,
mismo valor que se distribuye con el 86.9% en la zona urbana 'y 13.1% en la zona rural,
tomando, asi como la muestra los 68.489 habitantes, que representan al 86.0% antes
mencionado de la poblacion econémicamente activa del canton Quevedo. (INEC, 2010)

3.4.2. MUESTRA
Para poder determinar el nimero de personas a encuestar se utilizé la formula

estadistica canavos con el 5%, del margen de error.

3 NXZ?xpXq
T e2x(N—-1)+2Z2xpxq

n

Donde:

° N: Tamafio de la poblacion = 68.489
° Z: Nivel de confianza = 0,95

° p: Probabilidad de éxito = 0,5

° g: Probabilidad de fracaso = 0,5

° e: Error maximo admisible = 0,05

_ NXZ?xpXq
T e2x(N—-1)+2Z2xpxq

n
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B 68.489 x 1,952 x 0,5 X 0,5 B
"~ 0,052 x (68489 —1)+1,952%x0,5x0,5

n

_ 68.489 X 3,8416 X 0,5 X% 0,5 _
~(0,0025 x 68.488) + (3,8416 X 0,5 % 0,5)

n

B 65.776,84 B
~(171,22) + (0,9604)

n

_ 65.776,84
172,18

n = 382

3.5. Presentacion y anédlisis de resultados

3.5.1. Resultados de encuestas

1. ¢Cuales son las tres redes sociales que usted mas utiliza?

Tabla 1.

Top 3 redes sociales mas usadas por el publico objetivo

Caracteristicas mas valoradas  Preferencias Porcentaje % Acumulado
Facebook 307 26,6% 26,6%
Instagram 285 24, 7% 51,3%
WhatsApp 266 23,1% 74,4%
TikTok 238 20,6% 95,1%
YouTube 40 3,5% 98,5%
Twitter 17 1,5% 100,0%
TOTAL 1153 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 28.
Redes Sociales méas usadas por el Consumidor

3,5% _\1,5%

20,6%

= Facebook = Instagram = WhatsApp = TikTok = YouTube = Twitter

Nota: porcentajes de preferencia de publicidad en redes sociales

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Anélisis

Como se puede observar en la grafica el publico al cual se Dirige SORBETES N.A
usa con mas frecuencia redes como Facebook, Instagram, WhatApp y TikTok y en base
a esto se debe establecer el o los canales a usar para llegar a nuestro publico Objetivo

mediante el Marketing de contenidos
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2. ¢Con qué frecuencia utiliza las siguientes redes sociales?

FACEBOOK

Tabla 2.

Frecuencia de uso de Facebook del usuario

Caracteristicas mas valoradas  Preferencias Porcentaje % Acumulado
Todos los dias 293 79,6% 79,6%
Casi todos los dias 47 12,8% 92,4%
Ocasionalmente 24 6,5% 98,9%
Casi nunca 4 1,1% 100,0%
Nunca 0 0,0% 100,0%
TOTAL 368 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Figura 29.

Frecuencia de uso en Facebook
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FACEBOOK
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dias

Nota: Frecuencia de uso de Facebook del usuario

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Nunca
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INSTAGRAM
Tabla 3.

Frecuencia de uso de Instagram del usuario

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje %Acumulado
Todos los dias 257 72,0% 72,0%
Casi todos los dias 47 13,2% 85,2%
Ocasionalmente 47 13,2% 98,3%
Casi nunca 5 1,4% 99,7%
Nunca 1 0,3% 100,0%
TOTAL 357 100%
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
Figura 30.
Frecuencia de uso de Instagram del usuario
INSTAGRAM
80,0%
60,0%
40,0%
20,0%
o o ] ]
Todos los dias Casi todos los dias  Ocasionalmente Casi nunca Nunca

Nota. Frecuencia en la que el consumidor encuestado hace uso de la aplicacion

Instagram

Elaborado por: Herrera, Soriano (2023)
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TIKTOK

Tabla 4.

Frecuencia de uso de TikTok del usuario

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Todos los dias 312 85,2% 85,2%
Casi todos los dias 29 7,9% 93,2%
Ocasionalmente 18 4,9% 98,1%
Casi nunca 2 0,5% 98,6%
Nunca 5 1,4% 100,0%
TOTAL 366 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
Figura 31.
Frecuencia de uso Tiktok
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Nota: Frecuencia de uso de TikTok del usuario

Elaborado por: Herrera,& Soriano.(2023)
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TWITTER

Tabla 5.

Frecuencia de uso de Twitter del usuario

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Todos los dias 100 28,8% 28,8%
Casi todos los dias 13 3,7% 32,6%
Ocasionalmente 174 50,1% 82,7%
Casi nunca 36 10,4% 93,1%
Nunca 24 6,9% 100,0%
TOTAL 347 100%

Elaborado por: Herrera & Soriano (2023)

Figura 32.
Frecuencia de uso Twitter
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Nota: Frecuencia de uso de Twitter del usuario

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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WHATSAPP

Tabla 6.

Frecuencia de uso de WhatsApp del usuario

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Todos los dias 349 93,8% 93,8%
Casi todos los dias 16 4.3% 98,1%
Ocasionalmente 7 1,9% 100,0%
Casi nunca 0 0,0% 100,0%
Nunca 0 0,0% 100,0%
TOTAL 372 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
Figura 33.
Frecuencia de uso de WhatsApp
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Nota Frecuencia de uso de WhatsApp del usuario

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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YOUTUBE

Tabla 7.

Frecuencia de uso de YouTube del usuario

Caracteristicas mas valoradas  Preferencias Porcentaje % Acumulado
Todos los dias 196 55,8% 55,8%
Casi todos los dias 18 5,1% 61,0%
Ocasionalmente 107 30,5% 91,5%
Casi nunca 22 6,3% 97, 7%
Nunca 8 2,3% 100,0%
TOTAL 351 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Figura 34.

Frecuencia De Uso de YouTube
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Nota: Frecuencia de uso de YouTube del usuario

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)



Andlisis

La frecuencia de uso de las mismas Redes sociales antes mencionadas (ya que
estas son las principalmente usadas por nuestro mercado) es alta, coincidiendo entre las
4 que son WhatsApp, Facebook, Instagram y Tik tok con un gran porcentaje de
respuestas de “todos los dias” destacando un poco mas en “WhatsApp” ya que es la app

de mensajeria numero 1 a nivel mundial y que actualmente también se maneja con

negocios que ofertan sus productos y realizan ventas por este mismo medio

3. Escoja una de las siguientes redes sociales en la cual le

gustaria recibir contenido sobre ofertas o promociones
Tabla 8.

Preferencia de publicidad por redes sociales

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Facebook 46 12,2% 12,2%
Instagram 26 6,9% 19,1%
Tik Tok 12 3,2% 22,3%
WhatsApp 281 74,5% 96,8%
Twitter 6 1,6% 98,4%
YouTube 6 1,6% 100,0%
TOTAL 377 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 35.
Redes Sociales preferidas para recibir contenido
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74,5%

Nota: porcentajes de preferencia de publicidad en redes sociales

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Anélisis:
Al demostrar mediante la gréafica que la red social, WhatsApp es una de las mas
usadas y con mayor frecuencia, también coincide con el interés de los usuarios en recibir

diversas promociones u ofertas por este medio ya que, al usarlo con mas frecuencia,

eventualmente se vera informado ya sea por estados o incluso mensajes personalizados.

4. ¢ Cuédl es su tiempo de conexion diaria para utilizar redes sociales?
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Tabla 9.

Aproximado de uso de redes sociales de los encuestados

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
1 hora 0 menos 13 3,5% 3,5%
De 1 a 2 horas 26 6,9% 10,4%
De 2 a 4 horas 158 42,0% 52,4%
De 4 a 6 horas 164 43,6% 96,0%
De 8 a 10 horas 15 4,0% 100,0%
TOTAL 376 100%

Elaborado por: Herrera & Soriano, 2023

Figura 36.

Uso Aproximado de los usuarios en Redes Sociales
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Nota: Aproximado de uso de redes sociales de los encuestados

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
Analisis:

Se distingue de las demas opciones gque la mayoria de los usuarios encuestados
hacen uso de sus redes sociales al menos mas de 2 horas al dia, dividiéndose entren
los que las usan de 2 a 4 horas y de 4 a 6 horas diarias. la mayoria de las personas
encuestadas utilizan las redes sociales de manera bastante activa, con una gran

proporcion dedicando entre 4 a 6 horas diarias. Esto podria indicar una alta dependencia
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o un fuerte interés en las redes sociales para el entretenimiento, la comunicacion o el

trabajo.

5. ¢Qué tipo de contenido consume comunmente en redes sociales?

Tabla 10.

Preferencia de contenido de los encuestados
Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Salud y belleza 14 3, 7% 3,7%
Moda y ropa 25 6,6% 10,3%
Deportes y noticias deportivas 14 3,7% 14,0%
Trabajos 6 1,6% 15,6%
Industrias del entretenimiento 110 29,2% 44 8%
Restaurantes y comida 131 34, 7% 79,5%
Contenido de estilo de vida 61 16,2% 95,7%
Otro 16 4% 100,0%

TOTAL 377 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Figura 37.
Tipo de Contenido Preferido

M Salud y belleza B Moda y ropa
M Deportes y noticias deportivas & Trabajos
M Industrias del entretenimiento M Restaurantes y comida

B Contenido de estilo de vida H Otro

Nota: Preferencia de contenido de los encuestados

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Analisis:

Si bien el contenido que consume el publico puede variar bastante, este caso no
tanto, ya que mas de un 60% se divide en el contenido de entretenimiento y de
restaurantes/ comida, seguido de un contenido relacionado con los estilos de vida y lo
demas en mejor porcentaje relativamente variado entre si. Dandonos un panorama hacia

gué tipo de contenido se puede apuntar y hacia qué temas relacionarlo.

6. ¢Como prefiere ver el contenido que le gusta en los sitios de redes

sociales?
Tabla 11.

Preferencia del formato preferido del contenido de los encuestados

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Videos 246 65,4% 65,4%
Imagenes 113 30,1% 95,5%
Articulos 9 2,4% 97,9%
Blogs 6 1,6% 99,5%
Otro 2 0,5% 100,0%
TOTAL 376 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 38.

Formato de Contenido en Redes Sociales
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Nota: Preferencia del formato del contenido de los encuestados
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
Analisis:

Ante el evidente domino por parte de 2 respuestas, tanto imagenes con un 30.1%
como en videos con un evidente porcentaje mayor de 65.4%, y aunque la 2da opcién es
mayor, ambos formatos principalmente son los que mas se maneja en la creacién de
contenido de redes y esto da pie para tener en cuenta cuales son los factores claves
para captar la atencién con estos formatos y asi usarlos en las redes con mas impacto,
segun los andlisis anteriores.

7. ¢, Cudl de los siguientes restaurantes de comida le parece mas familiar?
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Tabla 12.

Marcas relacionadas méas conocidas del publico

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
Tipitapa 85 22,5% 22,5%
Las fritadas de Pio 126 33,4% 55,9%
Asados Miriam 97 25,7% 81,6%
Menestra El negro 56 14,9% 96,5%
Sorbetes N.A 13 3,4% 99,9%
TOTAL 377 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Figura 39.
Reconocimiento del restaurante

3,4%

14,9%

= Tipitapa = | as fritadas de Pio = Asados Miriam

Menestra El negro = Sorbetes N.A

Nota: Marcas relacionadas mas conocidas del publico

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Anélisis:

La informacion que arroja el analisis de esta encuesta es bastante dispersoa o
variado, teniendo las fritadas de Pio un total de 33.4%, seguido de Asados Miriam con
un total de 25,7%, Tipitapa 22,5%, Menestra el negro con un total de 14,9% y por ultimo

Sorbetes N.A con un total de 3,4%, porcentajes que indican el reconocimiento que
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poseen los demas restaurante en comparacion al restaurante Sorbetes N.A ya que este
presenta el porcentaje mas bajo, siendo que estos datos son mas importantes ya que los

restaurantes en cuestion pertenecen al mismo sector.

8. ¢Qué tan de acuerdo esta con la siguiente afirmacion?: "He visto algun
anuncio o contenido publicitario del restaurante Sorbetes N.A en la ciudad de

Quevedo”
Tabla 13.

Nivel de reconocimiento de la marca en el publico

Caracteristicas méas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado

Totalmente de acuerdo 11 2,9% 2,.9%

De acuerdo 25 6,7% 9,6%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 42 11,2% 20,8%

En desacuerdo 255 68,2% 89,0%

Totalmente en desacuerdo 41 11,0% 100,0%
TOTAL 374 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Figura 40.
Nivel de Reconocimiento del Restaurante Sorbetes N.A
2,9% 6.7%
11,2%
68,2%

= Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Nota: Nivel de reconocimiento de la marca en el publico

Elaborado por: Herrera & Soriano (2023)
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Andlisis

La nula presencia en redes sociales de Sorbetes N.A se ve representada en los
resultados de esta pregunta en la encuesta realizada, un ochenta por ciento de los
encuestados coinciden en no haber visto ningun tipo de publicidad de esta marca o los
productos que ofrece, dando respuestas balanceadas en un desacuerdo, y en un ni en

desacuerdo ni de acuerdo, por lo que se puede presenciar una falta de interés en el

ambiente digital por parte del restaurante y un gran desconocimiento del usuario.

9. En una escala del 1 al 10, ¢qué tan reconocida es la marca "SORBETES
N.A" en la ciudad de Quevedo, donde 1 es "Nada reconocida"” y 10 es "Muy

reconocida"?
Tabla 14.

Reconocimiento de la marca en la escala del 1 al 10

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje % Acumulado
1 261 69% 69%
2 16 4% 73%
3 39 10% 84%
4 9 2% 86%
5 16 4% 90%
6 6 2% 92%
7 5 1% 93%
8 12 3% 97%
9 8 2% 99%
10 5 1% 100%
TOTAL 377 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 41.
Reconocimiento Medido en Escala
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Nota: Reconocimiento de la marca en la escala del 1 al 10

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
Analisis
Un gran porcentaje de los encuestados coinciden en la respuesta "nada conocida”

con relacion al reconocimiento de Sorbetes N.A, evidenciando el proposito de este

trabajo de investigacién el cual se centra en generar reconocimiento a este restaurante
10. ¢, Cémo se enterd por primera vez del restaurante "SORBETES N.A"?

Tabla 15.

Como el consumido escucho del Restaurante Sorbetes N.A

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje  %Acumulado
Anuncios en redes sociales 21 6% 6%
Recomendacién de amigos o familiares 41 11% 16%
Publicidad en medios tradicionales 7 2% 18%
Publicidad exterior 54 14% 33%
Busqueda en internet 3 1% 34%
Otro 250 66% 100%
TOTAL 376 100%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 42.
Métodos de reconocimiento por parte del Publico

2%

1%

= Anuncios en redes sociales = Recomendacion de amigos o familiares
= Publicidad en medios tradicionales Publicidad exterior
® BUsqueda en internet = Otro

Nota: Reconocimiento de la marca en la escala del 1 al 10

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Andlisis

El puablico en general no posee un conocimiento de “SORBETES N.A” no ha visto
publicaciones, anuncios o ha escuchado sobre el restaurante y esto se refleja en que la

respuesta mas votada fue otro, refiriéndose a que no ha escuchado sobre el restaurante

en general
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3.5.2. Resultados entrevistas

3.5.2.1. Entrevista a expertos: MBA Félix David Freire Sierra

Figura 43.

Perfil Mgtr. Felix Freire Sierra

Mgtr. Félix David Freire Sierra

+ NACIONALIDAD ECUATORIANA

* MASTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS-MASTER
EN PNL- INGENIERO COMERCIAL COACH-TECNICAS
DE VENTAS-MARKETING DIGITAL-MARKETING
ESTRATEGICO

* EXPERTO EN MARKETING

e DOCENTE DE LA UNIVERSIDAD LAICA VICENTE
ROCAFUERTE

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

. ¢,Cuales son las principales tendencias en el Marketing digital?

Actualmente para considerar las tendencias que pueda resultar favorable o que
se pueda relacionar con alguna campafia, va a depender del tipo de negocio, como por
ejemplo, los negocios de comercializacion de intangibles aplican a las redes sociales y a
su vez también va a depender del tipo de cliente al cual se esta enfocado, un perfil de
cliente que pertenezca a los “milenials” va a consumir contenido generalmente de
Facebook, Instagram, tiktok, mientras que clientes que pertenezcan a la generaciéon
“‘baby boomer” o similares, no van a consumir el mismo contenido y en los mismos
canales, tienden mas a frecuentar apps como LinkedIn, YouTube o incluso consultar en
el propio Google. Otro punto para tener en cuenta es el referenciacion que se tiene en
los medios sociales, el actualmente conocido uso de “influencer” que como bien su
nombre lo indica se encarga de influenciar al publico hacia una decision de compra o
idea, y asi como el canal a usar, el tipo de influencer que se pretenda usar va a depender
del producto o servicio que se ofrezca y del tipo de contenido que transmite dicho

influencer seleccionado
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. ¢,Coémo se puede crear una estrategia de contenido efectiva para

atraer y retener a la audiencia?

El contenido que se ofrezca al publico va a depender de 2 factores; el negocio y
el publico que se maneja, ya que una empresa que ofrezca seguros no va a manejar el
mismo tipo de contenido que se maneja de consumo, y asi mismo una empresa del area
legal va a usar otro tipo de contenido distinto a los anteriores mencionados. Cabe
recalcar que independientemente del tipo de contenido que se use, este debe ser
atractivo hacia el publico al cual se dirige, debe captar la atencion del cliente para que
se genere algun tipo de interaccion entre el cliente y el contenido que este haya

observado

. ¢,Cual es la importancia de la segmentacién de mercado y como se

puede aplicar de manera efectiva?

La segmentacion de mercado es de las primeras cosas que un mercadologo debe
hacer, y no solo un mercaddlogo, cualquier negocio incluso pequefio debe conocer a
guien se dirige antes de ofrecer cualquier producto, se debe conocer cuales son los
perfiles a los que se debe apuntar, ya sean perfiles demograficos, geogréfico, socio
grafico, psicografico para poder determinar un rumbo al cual apuntar en el mercado. La
segmentacion de mercados es de suma importancia ya que esta nos indica hacia que
clientes nos dirigimos, sin la segmentacion de mercados no se puede aplicar ni estrategia
de contenidos, ni Marketing de influencers, ni estrategias de publicidad ya que no se

conoce hacia quien va dirigida estas estrategias.

. ¢, Coémo se puede aprovechar el poder del Marketing de influencia para

promover un producto o servicio?

Si bien el término “influencer” puede parecer algo actual, esta practica ya se viene
usando desde hace mucho tiempo, quizas no con el mismo nombre, pero si con el mismo
fin u objetivo, el cual es usar una imagen o perfil que influya u oriente al consumidor hacia
una idea o decision de compra. Para esta practica se debe analizar de manera precisa y

meticulosa el perfil de la persona la cual va estar encargada de transmitir esta “influencia”
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ya que se debe buscar que el contenido, mensaje o ideas que este “influencer” comparta
a su publico tenga algun tipo de relacion con el servicio o producto que la empresa
ofrezca, por ejemplo si se desea dar visibilidad a algun producto o servicio de deportes
mediante el uso de “influencers” se debe buscar algin deportista o persona que tenga
alguna relacion con el deporte y asi el mensaje que se busque transmitir entre empresa,
influencer y cliente se dé de una manera genuina y mas natural ya que en ningun
momento se pierde el tema en comun el cual en este ejemplo seria el deporte. Esto es
algo que se ha dado a lo largo del tiempo incluso con el Marketing tradicional y no solo
de manera digital, se usaba personajes famosos para la realizacion de comerciales,

cufas radiales, comentaristas, etc.

. ¢, Cual consideras que es la plataforma o canal de Marketing digital

mas efectivo para llegar a la audiencia objetivo en la actualidad?

Para determinar el canal principal a usar para llegar al cliente se debe tener en
cuenta tanto el tipo de negocio/producto que se ofrece y la segmentacién de mercado
gue se haya realizado, ya que como anteriormente se menciono de esto a depender el
rumbo y las estrategias que se usen para llegar a la audiencia u objetivo que se tenga
planteado. Por ejemplo, una empresa de intangibles (seguros) al definir a que mercado
apuntar también debe analizar la manera de llegar a ese publico, ya que la manera de
llegar a un grupo de jévenes de colegio (el cual no es el puablico objetivo) no es la misma
manera de llegar por ejemplo a diversas empresas con trabajadores que requieran
adquirir seguros (publico objetivo). Por un lado, al tener a un grupo de jévenes,
posiblemente la manera de llega a ellos sea por medio de redes sociales, pero por el otro
lado a las personas encargadas de empresa que busquen seguros para sus trabajadores
no se va a llegar a ellos de manera efectiva por redes sociales, es por eso la importancia

de analizar de manera correcta el canal a usar para conectar con el publico objetivo

. ¢, Cudles son los elementos clave de una estrategia de contenidos
exitosa en Marketing digital?

Como factor principal se puede considerar que el contenido que se transmita sea
atractivo para el cliente, que capte la atencion de una manera que este se detenga a leer
e interesarse por el mensaje o idea que se busca transmitir. otro factor clave a tener en
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cuenta al momento usar una estrategia de contenidos es que este resulte Gtil para el
lector, que de alguna manera el contenido con el que el publico se encuentre le aporte
algo de valor o incluso una intriga que genere el interés en el contenido y se cree una

interaccioén entre el pablico con el contenido.

Mantener una armonia entre los canales de difusion del contenido es otro tema
importante, si bien en algunos casos no resulta subir el mismo contenido en todos los
canales, es de gran ayuda también que se mantenga la misma linea de informacion o
contenido en los diversos canales que se usen, que no es lo mismo que repetir el
contenido, pero si se busca que se tenga una misma relacioén entre los diversos canales
de difusion. Esto también va de la mano con el mantener el contenido actualizado, usar
las tendencias que surgen a nuestro favor, siempre y cuando se puedan relacionar con
la empresa de una manera genuina, y no caer en el error de forzar cualquier contenido
a todas las tendencias que existan ya que no todas son favorables o se pueden relacionar

con el mensaje de la empresa.

. ¢Como se puede medir el retorno de la inversiéon (ROI) en Marketing
digital y que métricas consideras mas relevantes para evaluar el desempefio de

una campana?

Lo que principalmente se tiene en cuenta es la relacion Costo-Beneficio que se
obtenga de la campafia, esa es la métrica fundamental o manera de medir la rentabilidad
y que generalmente es lo que mas importa a cualquier gerente comercial, comparando
lo que se invirtié con lo que se gano, ya que asi analiza de manera clara la rentabilidad
gue se tuvo de una camparia, esto en el caso de que el objetivo sea la ventas, debido a
gue también se puede tener como objetivo el de posicionar una marca, fidelizacion de
cliente o incluso también captacion de cliente, y el analisis de su rentabilidad va a variar
dependiendo del objetivo de la campafia, pero como principal métrica, se tiene en cuenta

el Costo —Beneficio.
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3.5.2.2. Entrevista a expertos: Lcdo. Roberto Esteves

Figura 44.

Perfil Ing. Roberto Esteves

Ing. Roberto Esteves

* NACIONALIDAD ECUATORIANA

* EXPERTO EN MARKETING DIGITAL, DESARROLLO DE
SOFTWARE PERSONALIZADO, DISENO WEB Y
CONSULTORIA DE MARKETING

¢ GERENTE GENERAL EN MASAPP

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

¢,Cuales son las principales tendencias en Marketing digital?

Actualmente se esta viendo mucho el uso de las herramientas que se llaman
inteligencia artificial generativa que permite escribir texto, hacer imagenes, inclusive se
han visto algunos casos en donde hacen campafias completas, como la de Coca-Cola
gue se genero a partir de una inteligencia artificial gue generaba imagenes, entonces el
ultimo comercial, si lo vieron, salié hace un par de semanas, era como un recorrido por
obras de arte, entonces, podriamos pensar que esa tendencia se va a mantener de
generar contenido apoyandonos en herramientas de inteligencia artificial generativa.

¢,Coémo se puede crear una estrategia de contenido efectiva para atraer y
retener a la audiencia?

Hay una frase que dice By The Book eso lo que quiere decir es que tienes que
regresar a lo que te dicen los libros, has lo que dicen los libros, enfécate en tu target,
encuentra un problema, encuentra un dolor, solucidnales los problemas a las personas,
comunica que estas solucionando ese problema, entonces la respuesta a esta pregunta
es By The Book, por mas que sea Marketing tradicional o Marketing digital, es

exactamente lo mismo.
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¢,Cual es la importancia de la segmentacion de mercado y coOmo se puede
aplicar de manera efectiva?

Yo profundizara un poquito mas esa pregunta y le cambiara un poquito la palabra
y hablara de micro segmentacién porque ya no es suficiente hablar de una persona de
40 afos y hay un meme super interesante en redes sociales, que ponen la foto del
principe Carlos y ponen la foto de Ozzy Osbourne, entonces, en ambos casos son
ingleses, tienen mas de 60 afos, viven en Inglaterra y viven de las rentas, entonces, la
diferencia diametral que hay entre Ozzy Osbourne y el principe Carlos es notable,
entonces, ya no podemos hablar solamente de segmentacién, peor solamente
segmentacion geografica o demogréfica, entonces, yo creo que deberiamos empezar a
hablar mas de micro segmentacién, micro segmentos, micro mercados y no ser tan
bastos porque hay muchisima informacion para poder ser mas asertivos en los nichos
de mercados, entonces, yo tal vez no pensara ya en la segmentacion sino en micro
segmentacion a no ser que tenga muchisima plata y el producto sea como la Coca-Cola,
entonces, ahi si puedo hablar de que voy a llegar a un montdn de gente, entonces, yo
pensara en micro segmentos, micro mercados, nichos de mercado, para optimizar cada
doélar en la campafia.

¢,Coémo se puede aprovechar el poder del Marketing de influencia para
promover un producto o servicio?

Bueno ahi tengo sentimientos encontrados acerca de la eficiencia del Marketing
de influencers, pero, por ejemplo, si viene alguien de vida fit, los tipicos influencers de
life style de vida fitness y me dicen compra el ultimo procesador de tu computadora para
gue sea mas rapida, no les creo pero nada, entonces, yo creeria que mas va el Marketing
de influencers en encontrar el influencer con el perfil adecuado para el producto que yo
vendo y hay un paper también que lo pueden buscar que les habla de audiencias
ganadas, mi audiencia que yo ya tengo ganada versus la audiencia del influencer, cuanta
audiencia voy a ganar yo o cuanta audiencia del influencer no la tengo yo ya, entonces,
hay que también ver eso, si hablamos de influencia yo no le estoy llegando a las mismas
personas, pero siya le llego para que quiero que otra persona también les vuelva a llegar,
entonces hay un paper muy bonito, no recuerdo exactamente el nombre pero lo pueden

buscar que habla sobre el tema de como escoger el influencer adecuado en funcién de
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la audiencia a las que llega, a las que llego yo y a cuanto podria llegar si lo contrato o
no, dependiendo de la tematica, no voy a contratar a un fuddy ahora que se han
reproducido como langosta, los influencers fuddy’s, no lo voy a poner a hablar de cyber
seguridad o sea no tiene sentido, entonces, mas alla de la importancia, lo mejor es
seleccionar el perfil correcto, que ahi si podriamos tener bastante valor, lo mejor es
escoger el perfil correcto y que esa persona tenga la audiencia que yo estoy buscando y

gue yo ya no esté llegando.

¢,Cual consideras que es la plataforma o canal de Marketing digital mas
efectivo para llegar a la audiencia objetivo en la actualidad?

Bueno es que ahi tu tienes que definir cual es tu audiencia objetivo y lo que
hablamos es un mix de Marketing, nunca hablamos de un solo canal, lo que hablamos
es un mix de Marketing, entonces, lo que hacemos luego es evaluar de mi mix de
Marketing, entonces lo que hacemos luego es evaluar cuales son los canales de mi mix
gue fueron mas activos y ahi hay una gran discusion acerca de cuales son los canales
més efectivos en el Marketing porque imaginemos un anuncio en television y decides
comprarte la ultima hamburguesa de Mc Donald’s, pero previo a eso viste la valla
publicitaria , previo a esto pasaste por un Mc Donald’s de un centro comercial y viste un
anuncio de la hamburguesa y fue al tercer impacto que viste en television fue el que te
terminaste decidiendo, entonces a quien le atribuyes el éxito de la campafa, a la valla
publicitaria, al roll up que viste en la tienda o a la television, entonces hay una discusion
en donde le atribuyo la compra al Ultimo canal o le atribuyo al mix ya que tu tuviste tres
impactos y entre los tres lograron que tu te decidas, entonces, es dificil hablar de un
canal efectivo, sino yo hablaria de un mix de Marketing, luego que tu tengas un mix de
Marketing puedes empezar a monitorear las herramientas de Marketing digital y saber
cudl es el mas efectivo, pero yo no hablara de un solo canal, yo tratara de hablar siempre
del mix, porque hay prensa, radio, television, lo digital, luego tienes ATL, luego tienes
BTL, entonces, hay un sin numero de herramientas que te permiten llegar a tu cliente e
impactar a tu cliente, entonces, no me gusta hablar de un canal, el mejor canal, sino me
gusta hablar del mix y analizar el mix de Marketing mas adecuado para mi objetivo de

campafa.
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¢,Cuales son los elementos clave de una estrategia de contenido exitosa en
Marketing digital?

Nuevamente, regresamos a los fundamentos, lo que ha cambiado solamente es
la herramienta pero los fundamentos se mantienen, como seleccionas a una audiencia,
analizas el problema, haces la segmentacion, la micro segmentacion, los intereses y a
partir de esa investigacion que haces de tu audiencia empiezas a generar los mensajes
adecuados para llegar al bannel Marketing que es el mensaje adecuado, en el momento
adecuado, por el canal adecuado, la trilogia del bien en el Marketing, en el momento
adecuado, en el canal adecuado y el mensaje adecuado a la persona adecuada,
entonces cuales son las estrategias, nuevamente By The Book, analiza tu audiencia,
analiza el problema, mira que dolor tienen, como lo solucionas, como lo comunicas la
solucién a ese problema y cruzale algo de creatividad y tienes una campafia, lo que
cambia es el mix de Marketing.

¢, Coémo se puede medir el retorno de la inversion (ROI) en Marketing digital
y qué meétricas consideras mas relevantes para evaluar el desempefio de una
campafna?

Eso es sencillo, la venta, ¢cuanto inverti? versus ¢cuanto vendi?, no hay mas,
dinero del bolsillo, esa la Unica, el resto se llaman métricas de vanidad, es directo plata
al bolsillo, claro que hay métricas de Top Of Mind, Top Of Wallet, pero al final del dia, la
métrica que sirve es, cuanta plata me llego al bolsillo, no hay més, esa es la Unica métrica
que le interesa cuando nos contratan, plata en el bolsillo, ¢cuanta plata inverti? mil
¢cuanto recibi? 500, no sirvio la campafa, perdi plata, ¢cuanto inverti? Mil ¢cuanto
regresé? Diez mil, perfecto, la campafa fue un éxito, no hay que cuanto inverti mil
dolares y que ganaste mil clics, mil seguidores, o0 sea no tiene ni sentido, hasta verglienza
me da llegar a presentar un informe, inverti mil y tuve mil clics, que verglienza, o sea
tengo que llegar a decir, vendi tanto, tuve tantos leads, tanta gente me dejo sus datos,

eso también es importante, entonces, decir, clics, impresion, no por ahi no va.

Andlisis de entrevistas expertos

Se resalta la importancia de crear contenido personalizado segun el tipo de

negocio y el pablico objetivo. Ademas, subraya la necesidad de que el contenido sea
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atractivo y capaz de captar la atencion del cliente para generar una interaccion
significativa. Una estrategia de contenido efectiva puede marcar la diferencia en el éxito

de una empresa y su relacién con los clientes.

La segmentacion de mercado es un paso esencial en cualquier estrategia de
Marketing, ya sea para un mercadoélogo profesional o para un pequefio negocio. Conocer
y comprender a quién se dirige un producto o servicio es fundamental para determinar el
enfoque adecuado en el mercado. La segmentacion abarca aspectos como perfiles
demograficos, geograficos, socioecondémicos y psicograficos, o que permite identificar

con precision a los clientes potenciales.

La practica de influir en las decisiones de compra a través de figuras influyentes
ha sido una estrategia efectiva durante mucho tiempo, adaptandose a las nuevas
tecnologias y medios digitales. La autenticidad y la relevancia en la eleccion de los
influencers son elementos clave para lograr una conexion genuina con el publico y

obtener resultados exitosos en las campafias de Marketing.

La estrategia de contenidos exitosa se enfoca en crear contenido atractivo, util y
relevante que genere interaccion con el publico y se alinee con la identidad y valores de
la empresa. Mantener una coherencia entre los canales y estar atentos a las tendencias
sin perder la autenticidad son claves para lograr una estrategia de contenidos efectiva y

exitosa en el entorno digital actual.

En el ambito del Marketing, la relacion Costo-Beneficio es una métrica
fundamental para medir la rentabilidad de una campafa. Es el principal indicador que los
gerentes comerciales consideran para analizar la efectividad de una estrategia,
especialmente cuando el objetivo es aumentar las ventas. Sin embargo, dependiendo
del objetivo especifico de la campafia, como el posicionamiento de marca, la fidelizacion
de clientes o la captacion de nuevos clientes, se pueden aplicar diferentes métricas para

evaluar su rentabilidad.
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3.5.2.3. Entrevista a: Encargado/a Del Negocio

1. ¢Cudl considera que es el factor diferenciador de su restaurante en

comparacion con otros establecimientos de comida en Quevedo

Bueno, el hecho de ser pioneros presentando el producto “sorbete”, permitié al
negocio mantener una ventaja competitiva durante mucho tiempo, entonces, el factor
diferenciador es la dedicacion que tenemos para ofrecer sabores Unicos en nuestros
sorbetes, utilizando siempre ingredientes frescos para poder crear combinaciones de

sabores que sorprendan a nuestros clientes

2. ¢,Cual ha sido su mayor desafio como propietario del restaurante y

como lo ha superado?

El mayor desafio, como el de toda empresa en ese afio, fue el COVID, el negocio
cerrd por meses debido al toque de queda y la familia entera se enfermd, impidiendo
avanzar el negocio, incluso les cuento que el local que teniamos en ese entonces lo
perdimos por causa del covid, cuando todo se calmoé y los negocios volvian a abrirse no
teniamos un lugar fijo, hasta que nos enteramos de la apertura del nuevo parque en La

Ciudadela Guayacanes y decidimos alquilar un puesto alli

3. ¢.,Qué acciones ha tomado para promover y dar a conocer su

restaurante en la comunidad local de Quevedo?

La Unica accion gue se ha tomado hasta el momento es trasladarnos a un lugar
mas amplio y conocido en la ciudad, con la sucursal 1 y la sucursal 2 que se encuentra
en toda la principal de una calle bien conocida en Quevedo, lo que permite al negocio

tener mejor visibilidad

4, ¢, Cudles son sus planes futuros para el restaurante SORBETES N.A?
¢Tiene alguna idea o proyecto en mente que desee implementar en un futuro

préoximo?
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Bueno, nuestros planes a futuro son agrandar el negocio, tener mas sucursales
en toda la ciudad, tener mas reconocimiento, que los clientes graben en su memoria y
en su corazon el restaurante Sorbetes N.A, el plan de ahora es abrir una sucursal en el
comedor del shopping de Quevedo y juntarnos junto a otras grandes marcas que se

encuentran ubicadas alli dentro

5. ¢, Qué canales o plataformas ha utilizado para distribuir su contenido

y llegar a su audiencia objetivo?

Nuestro negocio se ha manejado solo con publicidad tradicional, vallas
publicitarias en el local, no usamos redes sociales, no tenemos un departamento de
Marketing que nos beneficie ese recurso y debido a los problemas que atraviesa el pais
por la delincuencia decidimos no promocionar nuestro negocio en redes sociales, sin
embargo, esto ha ocasionado que otros negocios se hagan mas reconocidos y las

personas empiecen a olvidar la existencia de sorbetes N.A

6. ¢,Coémo ha medido y evaluado el impacto de sus refuerzos de

Marketing de contenidos en el reconocimiento de su restaurante?

No hemos utilizado Marketing de contenidos, solo vallas publicitarias fuera de
nuestro negocio, pero medimos los resultados con las ventas, actualmente el negocio se
encuentra en un descrecimiento de ventas lo que no nos permite invertir en publicidad

mas alld de una valla publicitaria
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3.5.3. Resultados de la observacion no participante
Tabla 16.

Guia de observacion no participante

OBSERVACION NO PARTICIPANTE Y / O PARTICIPANTE

Fecha: 22/07/2023 Sujeto/ Objeto observado: Sorbetes N.A

Lugar: Tiempo de la observaciéon: 1h30
Quevedo, calle el
Guayacan, al lado de

Parque la familia

Observador: Alcance: Ubicacion fisica y medios digitales

Herrera Jhoel,

Soriano Tamara

Objetivo de la observacion:

Analizar el impacto del restaurante Sorbetes N.A segun su ubicacion y el impacto

en los medios digitales

LO OBSERVADO DESCRIPCION DE LA OBSERVACION

Al momento de realizar un analisis sobre la ubicacion
del restaurante, se pudo identificar que el restaurante se
encuentra en un punto estratégico, porque es una calle
principal, y es bastante transitada por los habitantes de la
ciudad de Quevedo, esto se debe a que estd cerca del
Ubicacion del | parque “La familia”, este parque se considera una atraccion
restaurante Sorbetes | turistica de Quevedo, sin embargo, es importante destacar
N.A que alrededor del restaurante y toda la calle el Guayacan
hay mucha competencia, muchos negocios de comida
rapida, esto podria afectar el interés de posibles clientes
futuros. Un dato adicional relevante es que el restaurante no
esta registrado en GOOGLE MAPS, esto influye en que los

clientes no tengan conocimiento de Sorbetes N.A




Visitas al restaurante

A través de esta herramienta se pudo visualizar, que
el dia en el que fue realizada (Jueves), no hay mucho
movimiento en el restaurante, se pudo identificar que por lo
general los dias de semana hay una fuerte disminucion de
ventas, dialogando con una residente de la calle El
guayacan, nos comenta que los dias en los que hay mas
visita en el local, son los fines de semana, sin embargo,
comenta que, a partir de los dias miércoles, la calle es
bastante transitada por los habitantes de Quevedo, con esta
observacion, se pudo pensar en estrategias, para aumentar
las ventas los dias mencionados, miércoles, jueves y

viernes.

Calidad del servicio al
cliente 'y medios

sociales

Es importante mencionar que, en relacion con la
atencion al cliente, el restaurante tiene buena reputacion, el
personal estd muy bien capacitado, una de las ventajas es
que todo el personal es familia, lo que permite que el
ambiente laboral sea positivo, esto hace que la atencion al
cliente sea aun mas positiva, con atencion personalizada,
pensando en la comodidad del cliente.

En cuanto a las redes sociales, se deduce que el
duefio de la empresa, tiene nulo conocimiento en redes
sociales, se ha mantenido bajo la publicidad tradicional
debido a la falta de conocimiento, lo que hace que haya cero
publicidades online, esto se traduce como una falta de
interaccion efectiva con su publico objetivo y afecta

significativamente al reconocimiento de la marca.

HIPOTESIS RESULTADO DE LA OBSERVACION
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. La ubicacion del restaurante es clave para mejorar el

reconocimiento de la marca
. Manejo deficiente de redes sociales y contenido en las mismas.

. La calidad de atencion al cliente es de suma importancia para

el restaurante.

INTERPRETACION DE LA OBSERVACION

DIMENSION 1: Localizacién: La ubicacién del restaurante se encuentra en
un punto estratégico y transitado, pero con fuerte competencia.

DIMENSION 3: Servicio al cliente: La atencién que brinda es buena y se
arfiade como plus la atencion personalizada pensando en la comodidad del cliente

DIMENSION 4: Limitada Difusion: Por la falta de conocimiento en Marketing
digital y redes sociales

MAPA CONCEPTUAL
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RESULTADOS
|

I l

Atencion al

Localizacion .
cliente

. Punto . Atencidn
estratégicamente personalizada
comercial ¢ Comodidad del
. Gran cliente

competencia

Limitada

difusion

Falta de
conocimiento en
redes sociales
Ineficiente
publicidad online

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1. Tema

Estrategias de Marketing de contenidos para lograr el reconocimiento de la marca
“SORBETES N.A”.

4.2. Antecedentes

El Restaurante “SORBETES N.A” cuyo duefio es Nelson Alava, se encuentra
ubicado en el canton Quevedo, perteneciente a la provincia de Los Rios. Este restaurante
en cuestion ofrece generalmente hamburguesas, tostadas y principalmente como
producto estrella el denominado “Sorbete” el cual es una bebida de tipo batido/granizado

de gran variedad de sabores.

Hace mas de dos décadas que este restaurante se ha establecido en el corazon
del cantdn, brindando una deliciosa experiencia en comida rapida. Con dos acogedoras
sucursales, ha sido un destino favorito para los amantes de las hamburguesas, sorbetes

y tostadas desde sus inicios.

Este lugar es un punto de encuentro para numerosas familias durante los fines de
semana, quienes buscan disfrutar de un momento especial rodeados de sus seres
gueridos. Ademas, grupos de jovenes también acuden en busca de un ambiente

agradable para compartir momentos inolvidables.

4.3. Mision
Nuestra mision es ofrecer un servicio de calidad y generar una experiencia

inolvidable a cada cliente por igual mientras compartimos nuestras costumbres y

tradiciones.

4.4.Vision
Dar a conocer nuestro restaurante a nivel nacional en conjunto con nuestro

producto estrella denominado “sorbete” y que mas personas se deleiten con esta bebida
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4.5. Valores

Calidad, Amabilidad, Respeto e Integridad

4.6. Objetivos a alcanzar con la propuesta.

Objetivo general

o Proponer estrategias de marketing de contenidos para generar
reconocimiento de marca del restaurante Sorbetes N.A, 2023 en la ciudad de
Quevedo.

Objetivos especificos

o Identificar el Buyer Person para el restaurante sorbetes N.A

o Determinar los principales canales de social media para las
estrategias de contenidos

o Aumentar el alcance de la presencia en los medios digitales

mediante el uso de estratégico de diversos formatos de contenidos

4.7. Justificacion de la propuesta

La propuesta que se presenta en este trabajo de investigacion es crucial para el
reconocimiento que desea obtener el restaurante. Por tanto, crear estrategias de
Marketing de contenidos se transforma en un conjunto de actividades estratégicas
precisas y necesarias para resolver los problemas que presenta el restaurante. Gracias
a los grandes y constantes cambios en el mercado, los clientes son aliin mas exigentes,
buscando a diario soluciones que se ajusten a sus preferencias y comodidades. Es por
esto que adaptarse a los cambios y nuevas tendencias del mundo en el area digital y la
comunicacién, es fundamental ya que es un canal mas cercano con los clientes,

brindando asi grandes oportunidades para el reconocimiento de muchos negocios.

A pesar de que Sorbetes N.A estd presente desde hace varios afios en el
mercado, su falta de adaptacion a los medios de comunicacion, como las redes sociales,
ha llevado a que su reconocimiento se vea mermado por la competencia que Si Se supo

adaptar a los medios digitales y distintas maneras de comunicacién. Esto ha ocasionado
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una gran pérdida de clientes fidelizados con el tiempo. Ademas, es preciso indicar que
la propuesta tiene como objetivo principal generar reconocimiento que hasta ahora ha
sido nulo y que en la actualidad es de gran ayuda, convirtiéendose en una de las

herramientas principales para la captacion de clientes o publico en general.

Dicha propuesta consta con multiples beneficios, entre los cuales destacan: lograr
mayor reconocimiento efectivo para obtener nuevos clientes potenciales y mejorar la
conexidén con los clientes actuales, mediante redes sociales como, WhatsApp Bussiness,
Instagram y Facebook, esto para asegurar la satisfaccion y fidelidad hacia los productos
ofrecidos. Se espera aumentar los ingresos del restaurante, teniendo en cuenta y
comparando con el historico presentado, reducir costos relacionados con otros de
publicidad y sobre todo fortalecer la presencia en redes sociales y crear promociones en

dias estratégicos para destacar entre los competidores del sector.

4.8. Problema estratégico problema — solucién

Se tomo en cuenta como primer paso el uso de la matriz PESTEL, ya que es una
herramienta la cual identifica cuales son los diversos factores generales del entorno, que
a nivel macro pueden generar un impacto, que puede ser tanto positivo como negativo
para el restaurante, factores los cuales pueden ser identificados como oportunidades o
amenazas. Esta Herramienta examina la situacion actual de un pais a través de los
aspectos politicos, econémicos, socio-cultural, tecnolégico, ecolégico y legal, estos
aspectos proporcionan una vision clara, permitiendo un analisis que tenga como objetivo
el de prevenir posibles escenarios. Partiendo de esta herramienta se pudieron desarrollar
diversas herramientas y estrategias con el objetivo de generar un mayor reconocimiento

de la marca
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Figura 45.
Analisis Pestel

POLIiTICO

- Regulaciones gubernamentales
sobre la industria alimentaria y

salud.
- Impuestos y aranceles que

puedan afectar los costos de los

ingredientes y operaciones.

ANALISIS PESTEL

ECONOMICO

- Tendencias econémicas que
afectan el poder adquisitivo de los
clientes.

- Fluctuaciones en los costos de
los ingredientes y suministros.

SOCIO-CULTURAL

- Cambios en las preferencias
alimenticias hacia opciones mas
saludables.

- Influencia de las tendencias
culturales y sociales en la eleccion
de alimentos.

ECOLOGICO LEGAL

« - Mayor demanda de practicas
sostenibles y alimentos
ecoamigables.

+ - Impacto de los cambios
climaticos en la produccion de
ingredientes.

- Normativas sobre etiquetado de
alimentos y alérgenos.

- Regulaciones laborales que
afectan la contratacion y
condiciones de los empleados.

Nota: MATRIZ PESTEL
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Gracias al uso de la Matriz, se pudo identificar de forma especifica cuales son las
fuerzas externas que afectan a nivel macro al reconocimiento de la marca, esta matriz
ayudo a identificar tanto factores positivos como negativos a ser tomados en cuenta y

gue de alguna manera han sido determinantes en el reconocimiento de “Sorbetes N.A”.

4.9. Matriz perfil competitivo del restaurante “Sorbetes N.A”

Gracias al uso de la matriz del perfil competitivo, se pudo identificar a los
competidores con mas relevancia en el mercado de comida rapida y el sector en el que
estd ubicado. Esta matriz ayud6 a identificar a las 4 principales competencias de
Sorbetes N.A, permitiendo asi a evaluar en diversos criterios para calificar el desempefio
de cada una en la industria. EI competidor con mas atributos obtiene una puntuacion total
de 4. Esta matriz proporcion6 una base adecuada para crear estrategias de

reconocimiento de marca
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Tabla 17.

Matriz del perfil competitivo

Sorbetes N.A Tipitapa Las fri;?:as Es Asados Miriam Merr::gs'::)a &

Factores Valor | Clasificacién | Peso | Clasificacion | Peso | Clasificacién | Peso | Clasificacién | Peso | Clasificacion | Peso
Participacion en el mercado 0,1 2 0,14 3 0,21 4 0,28 4 0,28 4 0,28
Competitividad de precios 0,1 2 0,3 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Posicidn financiera 0,1 3 0,3 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4

Calidad del servicio 0,25 3 0,75 4 1 4 1 4 1 4 1
Atencion al cliente 0,1 3 0,4 4 0,4 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Lealtad del cliente 0,05 1 0,3 3 0,3 3 0,3 4 0,4 4 0,4
Infraestructura 0,1 3 0,27 3 0,27 4 0,36 4 0,36 4 0,36
Publicidad 0,05 1 0,27 3 0,27 4 0,36 4 0,36 4 0,36
Administracion 0,15 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4 4 0,4

Total 1 3,03 3,45 3,90 4 4

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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4.10. Matriz Cinco fuerzas de Porter

Luego, se empleo el siguiente modelo denominado cinco fuerzas de Porter,
este modelo es una herramienta con caracter competitivo que se utiliza para analizar
un microentorno de un sector en especifico. Este modelo tiene como objetivo la
identificacion de ciertos aspectos relevantes que sirvan para una planificacion
adecuada dentro del negocio. Esta metodologia permite identificar nuevos
competidores dentro del mercado, calificar o evaluar la relacién entre empresa —
proveedor y la relacién entre empresa — clientes, también sirve para identificar si en
el mercado en el que esta presente el negocio existen productos sustitos y conocer
la rivalidad que hay dentro del mercado. Este modelo empleado permitié evaluar el
impacto de cada aspecto dentro del mercado y crear estrategias para disminuir los
impactos. Es importante mencionar que cada impacto se denomina como bajo,

medio y alto.
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Figura 46.

Matriz 5 fuerzas De Porter

Nuevos competidores

» NC1. Mercado altamente
competitivo

» NC2. Mercado de comida rapida
en constante crecimiento

» NC3. Barreras de entrada
superables

Proveedores
> Rivalidad en la industria Clientes
P1.- Variedad de : K
. RI1.- Competencia elevada C1.- Inclinacion a nuevas
proveedores nacionales e : 2 2 : :
3 4 : en la industria de comida tendencias (comida
internacionales de insumo .
P2.- Variedad de precios i Saldalis)
3 P RI2.- Marcas con mejor C2.- Sensibilidad al precio
en insumos L :
. reconocimiento en el sector. C3.- Importancia a los
P3.- Facil contacto con los 3 TR 3
RI3.- Diversificacion de reviews.
proveedores ;
productos y atributos en
cada marca.
P 1
Impacto Bajo Impacto Alto Impacto Alto

Productos sustitutos
PS1.- Variedad de
productos sustitos

PS2.- La creacion del

delivery

PS3.- Restaurantes de

comida rapida en muchos
lugares turisticos

(]
Impacto Alto

Nota: MATRIZ CINCO FUERZAS DE PORTER
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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4.11. Matriz FODA

A continuacion, se visualiza la matriz FODA, esta matriz es una herramienta
que permite estudiar factores externos e internos de la empresa ante su
competencia, los factores que analiza la matriz FODA son: Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, teniendo en cuenta que, las fortalezas y
las debilidades son de factor interno y las oportunidades y amenazas son de factor
externo. Esta herramienta ayuda a la empresa a prepararse con anticipacion con
estrategias disefiadas para enfrentar muchos escenarios positivos o negativos para
la empresa. Es por esto por lo que se elaboré un FODA que muestra los resultados
de los factores internos que llevan al negocio a su conocimiento anticipado y la
informacion de los factores externos recopilados correspondientes a los cambios del

mercado.

Figura 47.
Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades

» Ser pioneros con el producto
"SORBETE" en la ciudad de
Quevedo

« Ubicacion

« Alta demanda en comida rapida

« Amplia trayectoria en el negocio

FOIDA

- Demanda en crecimiento de
comidas rapidas

« Auge de medios digitales

» Facilidad del marketing digital

« Mayor uso de las redes sociales

Amenazas Debilidades

« Escasez de tacticas
promocionales

« Nula inversion de marketing

« Falta de experiencia en el
mercado digital

« Comunicacioén inadecuada
de los servicios

« Mercado competitivo

« Propagacion de
enfermedades de alta
transmision

«» Crisis econémica en el pais

« Existencia de sustitutos

Nota: MATRIZ FODA
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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4.12. Foda Cruzado

En base a los factores identificados anteriormente en la matriz FODA, se ha

procedido a crear un FODA CRUZADO. Ya identificado los cuatro aspectos

mencionados anteriormente, se generan estrategias que sean adecuadas para cada

aspecto mencionado. Las estrategias creadas se denominan estrategias ofensivas,

defensivas, de reorientacion y de supervivencia.

Con la informacion planteada, fue posible planificar de una mejor manera un

ajuste de tacticas que funcionen en relacién con el problema existente. Es por esto

gue se implementara una estrategia de caracter ofensivo para atacar a la

competencia existente en el sector.
Tabla 18.

Matriz FODA Cruzado

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Estategias ofensivas

Estrategias de Reorientacion

F+O
Marketing de Contenidos

OPORTUNIDADES Publicidad online
Posicionamiento en motores

de busqueda

D+O
Inbound marketing
Presencia en eventos sociales

Penetracién de mercado

Marketing de influencers Retargeting
Estrategias defensivas Estrategias de supervivencia
F+A D+A

Marketing One to One

AMENAZAS Medidas de seguridad
Estrategias de diferenciacién
Activaciones

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Alternativas de financiamientos
Publicidad offline

Marketing boca a boca
Marketing promocional
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4.13. Matriz de seleccion de estrategias (0-1-3-9)

Partiendo de la matriz del FODA cruzado, se obtuvo una lista de estrategias
y cada estrategia se evallo con la matriz de seleccion, en donde la estrategia con
mayor impacto se calificd con 9, impacto medio con 3, impacto bajo con 1 y sin

impacto con 0.
Tabla 19.

Matriz Seleccion De Estrategias

Estrategias Puntuacién (0-1-3-9)

Inbound marketing 3
Presencia en eventos sociales

Penetracién de mercado

Alternativas de financiamientos
Marketing de contenidos
Posicionamiento en motores de busqueda
Marketing One to One

Estrategias de diferenciacion

Activaciones

Marketing de influencers

Publicidad online

Marketing boca a boca

_ O Ok, WWwWwWwWwWOuwweRk

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.14. Estrategia 1: Marketing de contenidos

Al. Definicién del Buyer persona

Para dar inicio y poder lanzar una campafa en Meta Bussiness Suite, fue
primordial crear un Buyer persona para que a la empresa pueda definir su publico
objetivo en el ambiente digital, el Buyer persona consta en crear el publico ideal de
cierta empresa, esta herramienta permite optimizar tiempo en una investigacion de
mercado. Es importante mencionar que el buyer persona ayudo a la empresa a
Micro-segmentar su mercado y tener un enfoque Unico al publico al que se tienen

como meta.
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Figura 48.

Matriz Buyer Person

Edad: 42 « Darle a mi familia una vida
Sexo: Hombre segura

Estudios: Masterado * Ensefharle a mis hijos a valorar
Localizacién: Quevedo las cosas simples de la vida

Estado Civil: Casado « Disfrutar cada segundo de mi
vida junto a mi familia

Comunicativo

Empético

Profesional

Hola soy Cristian Serrano, un padre de
familia que le encanta salir los fines de

semana con sus hijos a comer a diferentes Viajiir, GUedaF GoR amIkIoR; COGIRAF,

restauran tes. Baller CaRGar. salic Bicamar Comida rapida - Platos

tradicionales de su pais

Nota: Definicion del Buyer Person de Sorbetes N.A

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A2. Creacién de Perfiles en Meta (Facebook e Instagram)

Para Generar reconocimiento por parte del publico en el area digital es de
suma importancia crear perfiles o Fan Pages en las redes sociales mas influyentes
en el dia a dia de nuestro publico objetivo, mismas que fueron determinadas en
base a los resultados que arrojaron las encuestas realizadas, en la cuales
destacaron como las 3 plataformas mas usadas; Instagram, Facebook y WhatsApp,
como primera accion se realiz6 la creacion de la fan page en Instagram, tomando

en cuenta el logo que ha manejado la empresa desde sus inicios.

Actualmente en el ambito comercial, Facebook ha adquirido un gran poder,
a pesar del tiempo de vida de creacion que lleva Facebook, sigue siendo una de las
redes sociales mas utilizadas en el mundo. Es por eso que resulta totalmente
beneficioso para el restaurante crear una fan page en Facebook y por supuesto
darle un constante uso, esto permitird que el reconocimiento de esta empresa en el

ambito digital se logre un poco mas rapido de una forma eficiente y eficaz.
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Figura 49.

Propuesta De Perfil de Instagram
= ol .l 10:04 am 50% (1

B sorbetes "n.a" v —

1 0 0

Fuosts Followers Following

SORBETES N.A

Quevedo
16:00 a 23:0087
escribenosG

f_:,.’-} https:/fwa.me/59398...

Edit Profile Share Profile +2,

Nota: Perfil de Instagram

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 50.

Propuesta de Perfil de Facebook

€@ Facebook x  + v = X

C @ facebook.com/profile php?id=100089614696576 O @ ivitado

©
ﬁ Q Buscar en Facebook il a w ® i o 8 @ i

& Crear con avatar

@ Editar foto de portada

o > Edt
0 Me gusta + 0 seguidores m 3% Administrar /" Editar
Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas »
¢Cual es el estado de tu pagina? X @ ;Qué estés pensando?
Completa esta acciones para seguir mejorando
tareas.com40. =
B¢ Video en vivo [&g Foto/video O Reel
Estado de la pagina: aceptable
H P Buscar s OB i 3 d % . & 27°C Despejado

Nota: Fan Page de Facebook

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A3. Implementacién de cuenta de WhatsApp Bussiness

La aplicacion de mensajeria instantdnea niumero uno, que ahora cuenta con

una versién mas profesional enfocada a agilizar las ventas y mejorar la

comunicacién con el cliente, no podia faltar en esta estrategia. De hecho, fue una

de las aplicaciones mas elegidas en las encuestas, especialmente en la pregunta

sobre la aplicacién en la que los consumidores prefieren conocer de nuevas ofertas

y promociones. Esta aplicacion ofrece una serie de ventajas para las empresas,

como la posibilidad de comunicarse con sus clientes de forma rapida y sencilla,

enviar mensajes personalizados, crear campafias de Marketing y realizar

encuestas. Ademas, es una aplicacibon muy popular, lo que significa que las

empresas tienen muchas posibilidades de llegar a una gran cantidad de clientes.
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Figura 51y 52.
Propuesta de Perfil de WhatsApp Bussiness

Admin. de catalogo

SORERIES

En nuestro menu contamos con:
Sorbetes ...

Sorbetes N.A Afadir un articulo nuevo

Submarino

+593 98 654 1021

Restaurante de comida répida 4
En nuestro menu contamos con:

Hamburguesa

Sorbetes @
Hamburguesa £
Tostadas ¥
Submarinos

Sorbete

Nota: Cuenta WhatsApp Bussiness
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
A4. Identificacién y Calendario de contenidos
Para poder proponer este calendario de publicaciones, fue necesario realizar
una matriz de content Marketing, esta matriz ayuddé a identificar qué clase de
contenido se va a publicar en las redes sociales de Sorbetes N.A permitiendo

mejorar el alcance y el reconocimiento. La clase de contenido con mas relevancia
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gue se identificaron en esta matriz, fueron: Contenido Interactivo, Contenido

Promocional y contenido de entretenimiento. Dichos contenidos son super

beneficiosos para el crecimiento en el area digital de Sorbetes N.A

Figura 53.
Matriz Content Maketing

Entretenimiento Interactivo
Q |
: Stories Resefias
U d Bla Reels Preguntasy Premios por
actualidad N respuestas R
virales participacion
(o] o] I
Videos o Compra uno y lleva
Historia el segundo a mitad Jueves de locura
de precio
Educativo Promocional

Nota: Matriz de Marketing de Contenidos

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Tabla 20.

Cronograma de contenidos

Matriz de
marketing de
contenido

de:

TEMAS

Contenido
Interactivo

FORMA
TO

Imagen

PLATAFOR
MA

Facebook

ESTRATE
GIA

Encuesta de
satisfaccion

Imagen

Instagram

Cajade
preguntas y
respuestas

Imagen

Instagram

Live en
Instagram

Contenido
de
entretenimi
ento

Video

Instagram

Reels con
el trend
viral de la
semana

Stories

Whatssap

Videos
mostrando
las
instalacione
s del local

Carrusel

Facebook —
Instagram

Contar
historias

Contenido
promocional

Imagen

Whatsapp

El segundo
a mitad de
precio

Imagen

Facebook

Beneficio
de un
momento
agradable

Video

Instagram

Contenido
con enlace
directo a
whatsapp

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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A5. Creacion de Contenido

Contenido Interactivo
En esta estrategia se pretende usar el tipo de contenido el cual fomente la

interaccién de publico, que genere en el lector una reaccion mayor a la que tiene
frente un contenido de una imagen estatica, actualmente las redes sociales poseen
herramientas las cuales facilitan las interacciones con el lector, mas alla de los
conocidos “me gusta” “me encanta”, etc., ya que estas herramientas permiten
realizar acciones como realizar preguntas, responder cuestiones, realizar
votaciones, valorar, etc. Para el contenido interactivo se ha escogido de preferencia
la app de Instagram, ya que esta aplicacién cuenta con herramientas que permitan
interactuar con el usuario de una forma mas activa, es importante mencionar que

todo contenido compartido en Instagram se comparte directamente en Facebook.
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Figura 54.

Propuesta de Contenido Interactivo 1

Sorbetes N.A

TIEMPO DE UN
SORBETE?

Nota: Arte para contenido de tipo Interactivo

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 55.

Propuesta de Contenido Interactivo 2

Sorbetes N.A

SE TE ANTOJA
UN SORBETE?

Nota: Arte para contenido de tipo Interactivo

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Contenido de entretenimiento
El contenido de entretenimiento se basa en crear reels en las redes sociales

de meta con el objetivo de entretener al usuario teniendo en cuenta las mejores
tendencias de la semana. Esto es de gran beneficio para la empresa porque permite
crear una conexién mas cercana con el usuario y lograr la lealtad entre usuario —

marca
o Idea de Reel 1 ¢ Qué hacemos cuando nos cancelan el pedido?

Grabar todo el proceso la preparaciéon de un pedido desde los
ingredientes, ensamblaje hasta el empaquetado y revertir el video mientras se
comenta el proceso de forma comica haciendo alusién a que cancelar un pedido es
tan facil como regresar en los pasos de la preparacion del mismo. Puede ir
acompafado de una musica viral del momento, pero con un nivel de volumen

bastante bajo ya que lo principal es el relato de la “preparacion inversa” del pedido.
o Idea de Reel 2 Highlights mas llamativos de los productos

La creatividad es clave en ese punto, si bien no hay templates o parametros
especificos para este tipo de reels la gran mayoria coinciden en el uso de zooms y
movimientos dinamicos que le den vida al video y que a la vez vayan acorde con la
musica de fondo, las pausas y los altibajos y todo esto de la mano de escenas en
las que el primer plano sea el producto que se esta promocionando va a generar un

interés que detendra al publico unos segundos frente a nuestro reel
o Idea de Reel 3 StoryTime

Conectar con el puablico es un factor fundamental para lograr el
reconocimiento en el area digital, y un método para crear una relacion empresa-
cliente es mediante el relato de historias conocida como “Storytime”, ya que al
momento de abrir al publico anécdotas o experiencias vividas genera un interés y
un tono amigable en el lector. Estos relatos pueden ser tanto de situaciones buenas
como no tan buenas, pero principalmente debe de tener un tema de interés que
vaya en relaciéon con el negocio o producto o incluso también con alguna tendencia

del momento.
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Contenido promocional
El contenido promocional se basa especialmente a empujar al usuario a

realizar una compra. Este contenido se difundira en las tres redes sociales creadas,
pero se le daré énfasis a la red de WhatsApp Bussiness ya que permitira a la marca
concretar la venta y que el usuario tenga una mejor experiencia en el proceso de
compra. es relevante mencionar la importancia de crear contenido promocional para
la empresa y como sirve de beneficio para mejorar el rendimiento del restaurante al
momento de hacer pedidos a domicilio, haciendo que el usuario tenga una mejor

experiencia

Figura 56.
Propuesta De Contenido Promocional 1

IPIDE TU o

SCRBETE!

DE TU FRUTA
PREFERIDA

Nota: Propuesta de contenido de tipo Promocional para Redes Sociales

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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Figura 57.

Propuesta de Contenido Promocional 2

DOMINGO DE HAMBURGUESA
Y SORBETES

ven con tu famila o amigos y
disfruta de un momento agradable

9 junto a una deliciosa hamburguesa
y un refrescante sorbete

S

Nota: Propuesta de contenido de tipo Promocional para Redes Sociales

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

117



4.15. Estrategia 2. Publicidad online

Al. Crear campafas en Meta Bussiness suite

Para poder potenciar las redes sociales del restaurante es recomendable y
de gran ayuda realizar campafas a través de Meta Bussiness Suite, esta
herramienta para crear anuncios permite que dichos anuncios se muestren al
publico objetivo ya que se puede segmentar de tal forma que el anuncio Unicamente

se le muestre al usuario al que se quiere llegar.

Figura 58.

Perfil de la FanPage en Meta Bussiness Suite

QO Meta .
Business Suite

@ Sorbetes N.A A7

O Notificaciones

(D) Mensajes

B) Publicaciones

@ Planificador

<3 Anuncios R b Sorbetes N.A
’0 () Administrar pagina de Facebook | Ir a Instagram e i e
o) Estadisticas Seguidores d\ Seguidores ¢
acebook nstagrar
= Todas las herrami B Crear publicacion @4 Crear anuncio Mas © 0o © 46
Q_ Buscar
i= Empezar Familiarizate con Meta Business Suite X
{§} Configuracion °

Pasos para empezar

0 de 4 pasos completados . Primeros pasos con Meta Business Suite

0 de 4 pasos completados )

Nota: Perfil de la pagina en Meta Business Suite

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Objetivo de la campafa

El objetivo de la campafa es de reconocimiento, al seleccionar la opcion de
reconocimiento como objetivo, permitird mejor el alcance de la fan page con la
campafia, reconocer la ubicacion del local para que el cliente pueda hacer su visita
fisica, hara que los videos compartidos tengan mayor reproduccion logrando asi
generar reconocimiento.
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Figura 59.

Objetivo de la Campafia en Meta

Crear nueva campaia

Elige un objetivo de camparnia

[ n Reconocimiento

h

=
L

Trafico

Interaccion

Clientes potenciales

Promocion de la app

Ventas

Mas informacion

Nota: Objetivo de Campafa

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Presupuesto de la campaiia

Nuevo conjunto de anuncios o anuncio

v

Reconocimiento

Muestra tus anuncios a las personas
con mas probabilidades de recordarlos.
Ideal para:

Alcance

Reconocimiento de marca €

Reproducciones de video €

Reconocimiento de la ubicacion de la

tienda

Cancelar

i

Continuar

Se estima realizar una campafia diferente una vez cada dos meses por 9

dias, en el transcurso de un afio, los primeros 3 meses se planea invertir un total de

7 dolares diarios por campafa y luego un total de 10 ddlares diarios por campafa.
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Figura 60.
Presupuesto de la Campafa en Meta

@ Presupuesto y calendario

Presupuesto @
Presupuesto diario * 57,00 UsD
Gastards un maximo de 58,75 algunos dias v un importe menor otros. Gastards un promedio de §7,00

por dia y no méas de $49,00 por semana natural en los conjuntos de anuncios que se estan entregando.
Mas informacion

Calendario @

Fecha de inicio

18/8/2023 [ RER

Finalizacion

+  Definir una fecha de finalizacion

27/8/2023 © o000

Elaborado por. Herrera, & Soriano. (2023)

Segmentacion para realizar la campafa

Se considera un publico de 18 a 45 afios de edad, hombres y mujeres, con
intereses comunes en comida rapida, restaurantes de comida rapida, padres de
familia y personas que tengan amigos que cumplen afios en una semana, esta
ultima segmentacion permite a la marca ofrecer contenido de promocion para fechas

especiales como en este caso, un cumpleafios.
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Figura 61.

Segmentacion del Mercado para la Camparfa

Definicion del publico
Si seleccionas un pdblico menor de 18 afios, las opciones de segmentacion se reducirdn a edad y
algu ugares. Mas informacian Tu plblico estd definido.

L]
Sexo

enecifico Armslio
Todos los sexos Especifico Amplio
Segmentacion detallada
Incluir personas que cainciden con @ Tamafio de publico estimado: 261.500- 307.700 ¢

siderablemente
ones de

Amigos de personas que cumplen afios dentro de una semana
Intereses > Food and drink (consumables) > Food (food & drink)

Fast food (food & drink) Resultados diarios estimados
Intereses > Food and drink (consumables) > Restaurants (dining) Alcance @

20K - 59K

Fast food restaurants (dining)
Intereses > Intereses adicionales

Padre de familia

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A2. Publicidad en video

Hacer publicidad en video es una de las acciones estratégicas mas
recomendadas, debido a los resultados que arrojo la encuesta, la mayor parte de
los encuestados prefiere ver contenidos en video, entonces al presentar publicidad
en video se podra tener mayor alcance y aumentar dia a dia la cantidad de views
en un video y asi poder lograr el reconocimiento. Es importante que estos videos
transmitan el mensaje de una manera precisa y concreta ya que con este tipo de
publicidad es necesario captar la atencién del publico en los primeros segundos de
video para que estos se mantengan viendo el mismo y poder lograr un interés por

parte del usuario.

A3. Monitorear las actividades de las plataformas de Sorbetes N.A
Para poder monitorear las actividades de las plataformas Sorbetes N.A se
utilizara la herramienta Metricool, dicha herramienta permitirda obtener informacion y

el desempefio de cada plataforma como el Facebook, Instagram, sitio web, de esta
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manera se obtendra diversa informacién sobre lo que dicen los usuarios de las

plataformas y como reaccionan ante ella.

Figura 62.
Metricool
metricwl Inbox Planificacién SmartLinks Anuncios ?;G:”m_c "

Resumen VISION GENERAL ~ CLICS EN LA PAGINA  PUBLICACIONES ~ COMPETIDORES ) 6 JUL 2023 - 4 AUG 2023
ﬁ Web/ BIOg Estamos sincronizando tus datos. Los datos se actualizaran automaticamente cuando finalice el proceso.
© Facebook & Vision general H Szl
Instagram G

Crecimiento
o Twitter
M Linkedin 10
@ Pinterest
o' TikTok
Google Busines... o

- 6Jul 0 Jul 4 Jul 8Jul 22 Jul 26 Jul 30 Ju 3Aug
Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A4. E-mail Marketing

Otra accion con gran relevancia es la creacién de un correo para mantener
una conexion eficiente con los usuarios, especialmente con los clientes potenciales,
el email marketing permitird conseguir nuevos clientes y generar fidelizacion,
Sorbetes N.A podré enviar correos personalizados a cada cliente dependiendo de
sus intereses, se compartira contenido promocional y entretenido para captar la
atencion del usuario que esta recibiendo el correo, como cupones, dias especiales
(incluido los cumpleafios de cada usuario). Es importante mencionar que toda la

informacion debe ser recopilada de la base de datos que tiene la empresa.
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Figura 63.

Propuesta de contenido para Email Marketing.

ven a cualquiera de nuestros

locales los jueves y por cada
sorbete que pidas, recibe el
segundo a mitad de precio!!

JUEVES DE
SORBETES

elige entre nuestra gran
variedad de sabores en
conjunto con una deliciosa
hamburguesa en compania
de tu familia o amistades

IR ATIENDA

WWW.SORBETESNA EC

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.16. Estrategia 3: Posicionamiento en motores de busqueda

Al. Creacion de Sitio web

Una de las acciones considerablemente primordiales en la estrategia de
publicidad online reside en la creacion de un sitio web propio. Esta accion es de
gran importancia para poder ampliar las vias de acceso al usuario a las paginas
oficiales de Sorbetes N.A y que el restaurante tenga una mayor visibilidad. La

creacion de sitio web se considera esencialmente preventiva, ya que anticipa
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eventualidades adversas posibles, como inconvenientes en las plataformas de
redes sociales, fenébmeno que ya ha ocurrido. Por lo tanto, la diversificacion de los
canales de promocién en linea es indispensable para que Sorbetes N.A tenga una
estadia permanente en el area digital.

Figura 64.
Boceto de la Pagina Web

Pe . Sorbetes N.A

e

éQuiénes
somos?

“ @ Contactanos!

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A2. Identificar las palabras claves o keywords

En este punto se pretende analizar e identificar las principales palabras
claves o también conocidas como keyword, términos o palabras puntuales las
cuales nos permiten identificar los términos o palabras puntuales que se usa
generalmente para buscar informacion sobre el negocio y a partir de eso poder
determinar cudl de estos términos son los mas importantes o relevantes para el
publico al momento de buscar informacion relacionada con el restaurante. En este
caso el uso de la herramienta SEM Rush fue de gran ayuda ya que esta se puede
medir los resultados basandonos en las métricas que la propia herramienta provee,
entre los cuales destacan el volumen que poseen de busqueda, el costo por click
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gue poseen, la tendencia de dichas keywords y demas que nos permitieron

identificar las siguientes palabras claves:

e Restaurantes de comida rapida
e Restaurantes cerca

e Restaurantes cerca de mi

e Sorbete bebida

Figura 65.
Identificacién de Keywords

Keyword Magic Tool: restaurantes Ver historial de busqueda

Base de datos: @ Ecuador v Moneda: USD

Todas | Preguntas | | Concordancia amplia | Concordancia de frase | Concordancia exacta | Relacionadas v

v v v v v v v
| Pornim... | Por volu. Todas las palabras clave: 122,0K Volumen total: 1.025.820 KD medio: 29 % cla

odas las p 121960 Palabra clave nte...  Volum = KD% CPC(U.. Comp. FS Resultados Actualizado

restaurants c 2010k 53 031 001 5 168 2 seman... C'

quayaqui 3725 restaurantes 1 740K 37 038 002 7 413M[E 2 seman...C

3618 restaurantes cerca 1 120K 34 026 002 6 52[3 2seman..C

31 N 12K 30 010 013 175M 2 seman... C

310 c 66K 34 068 001 7 1,4M 2 seman... C'

ba 1 54K 30 007 004 7 8.4M 2 seman... C'
444444 17 1 44Kk 24 013 004 5 86 Ultima s... C'

1 518 c 44K 68 038 007 79 Uttima s... C'

1422 restaurantes cerca de mi T 24K 35 047 009 € L] 3sema.. C

best 1388 restaurantes en manta N 24K 27 059 001 5 am Uttima s... C'

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

Figura 66.
Identificacién de keywords

v v v v v v v
Por ndm.. Por volu, Todas las palabras clave: 41 Volumen total: 130 KD medio: + Afadir alalista NGEENA
Todas las p. a Palabra cla Inte...  Volum = KD% CPC(U.. Comp. FS  Resultados Actualizado
omar 90 000 0,00 Paramétricas, prueba a ref... C*
lustra
bebida sorbete d 20 000 000 Paramétrica
i 3
on sorbete 20 0,00 0,10 Par
F ebes
aso 3
0 000 0,00 c
dibujo
f 2 0 0,00 0,00 e (g
2
0 000 0,00 ¢
libro 2
0 000 0,00 2 a ref
papel 2

personas 2 bebida que se toma

000 000 Paramétricas, prueba a ref... G

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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A3. Posicionamiento SEM

Para una mejora significativa en el reconocimiento de la marca de la

empresa, se sugiere realizar una campafa de publicidad basada en buscadores de

google, es decir, una campafia SEM, que permita a la empresa ser la primera opcién

en una busqueda de google, esto permitira que los clientes potenciales al momento

de buscar en google temas relacionados con comida rapida o intereses a fines, la

fan page de sorbetes N.A sea la primera opcién que le muestre el buscador de

google, lo que aumentaria el reconocimiento de marca de la empresa, basandose

en las keywords seleccionadas anteriormente, las cuales son: restaurantes de

comida rapida, restaurante cerca, restaurantes cerca de mi, sorbetes bebida, con

una inversion mensual de 125,00$ y anual de 1.500,00%

Figura 67.

Posicionamiento SEM

Go g|e sorbetes n.a X
Imagenes Videos Shopping Maps Noticias Libros Vuelos
Cerca de 7.630.000 resultados (0,32 segundos)

@ mstagram com
hitps://www.instagram.com/Sorbetes N.A ¢ Patrocinado

Sorbetes N.A (@sorbetesn.a) - Instagram
Quevedo® 16:00 a 23:00%F escribenos wa.me/593...

ﬁ\ matter.ec
W hitps:/www.matter.ec s producto » sorbete-empacado  §

Sorbete empacado - Matter

¢ @ Q

Finance

Usa empaques compostables y biodegradables Blue-matter que conservan la naturaleza y

aportan al cambio positivo de nuestra sociedad. 90 DIAS PARA DEGRADARSE

Desde $0,03 hasta $300,00 - Disponible

mercadolibre.com.ec
https:/fistado.mercadolibre.com.ec » sorbetes-plasticos

Sorbetes Plasticos - | MercadoLibre.com.ec
Encuentra Sorbetes Plasticos en MercadoLibre.com.ec! nuestras increibles ofertas y
promociones. Descubre la mejor forma de comprar online

eluniverso.com
https:/Aww.eluniverso.com > La Revista » Ecologia  #

Sorbetes biodegradables ecuatorianos se distribuyen en los ...
20 jun 2021 — Sorbetes Dlodegradables ecuatorianos se distribuyen en los parques de

diversiones mas famosos de EE. UU. El 70% de la produccion de este

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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A4. Creacién de cuenta en Google My Business

La geolocalizacion en conjunto con la aplicacién de google maps es de gran
utilidad y agilidad sobre todo para el publico, ya que le permite a este localizar de
una forma mas precisa con el local o establecimiento, o en su defecto encontrar
puntos de referencia que le ayuden a llegar a la ubicacion. En la figura se demuestra
la ubicacion implementada en la aplicacién de google maps en conjunto con un URL
gue redirige directamente a la ubicacion exacta. Mismo que sera compartido a
través de los canales de difusion usados en este trabajo de investigacion, es
necesario destacar que esta herramienta es de gran ayuda para lograr el

reconocimiento de la marca del restaurante. ~

Figura 68.

Geolocalizacién por Google Maps

reses

€ > C & google.com/maps, 1.04225,-79.4771111,172/data=13m 114b114m613mS!1s0x902b5 12208ed09ef Oxed 1¢73e8b1b99af18m213d-1.0422514d-79.4771111L. & & % O @
A4 y, < @ .
= Sorbetes "N.A" Y1 Restaurantes  jsm Hoteles ° (8] Actividades @ Estaciones de transp... P Estacionamientos Farmacias 3 « > 3 W °A~m
SOMERRa %
& & TiA QUEVEDO Estudio Juridico Viva:
& & Metal Gy / AV. WALTER 9 9
0SOFT & & K3 & @C'\l‘ax‘:w»m‘i; “ Gabinete Glamour
Vi 2 N & £ QM\ES QUEVEDO
4 Ze, b 4 SENSA ¢
¢ Hotel Bravo Grand <
Ambacar Via Quevedo < Q
o 9 : g ", ‘,
Sorbetes "N.A' LI DOG 99 @L Guru de las Alitas {
Restaurante 9 o =
< MUT 3 :
- = - - 1 DCarpi
- JoloNoNo v ¢
3 Sorbetes "N.A
ones Compart
% a £
W . 9
©  XG5F+54W, Quevedo Cg La Quadra Quevedo o Yadoabita "
3 Centro comercia & Conchit 2
La Casa del hierro > 9 b
+ Enviar al teléfono o o‘ iarrs 3
3| / /
2 A QParquede la Familia
©  Reclamar este negocio o 9 9
5
VALHALL a ALIDANN
[©  Agregar una etiqueta RESTO BAR Q
A
2 Sugerir una edicién T
®
3 i +
Agregar la informacién que falta ®
& =
9 >
R,  Agregar nimero de teléfono del lugar 97 Google >:7:059CTUSRE 8
Escuela Walter Andrade .

Datos del maps ® 2023 Ecuador _ Condicl ivaci o

n P Buscar

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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4.17. Estrategia 4. Marketing de Influencers

Al. Inscripcion a la plataforma Publifyer

Se considera al marketing de influencers como una colaboracién estratégica,
gue tiene para que promocionen una marca por medio de campafas, estas
campafias como objetivo buscar oportunidades de colaboracion con influencers
locales para ayudar a dar visibilidad al restaurante. Para poner en marcha esta
estrategia se usara la plataforma “publifyer”, esta plataforma es de influencer
marketing, ellos usan a creadores de contenido o influencers son por un tiempo
limitado a estos creadores de contenidos se les proporciona un link y por cada click
gue el usuario de a ese link, el influencer gana cierta cantidad de dinero y la marca,

en este caso el restaurante gana reconocimiento

Figura 69.
Publifyer

-+

< C & publifyer.com, ®
O PUBLIFYER
o INFLUENCER MARKETING PLATFORM

Creadores Marcas Blog Preguntas Registrate Aqui Iniciar Sesién

Influencer
Marketing

iTrabaja con Influencers y creadores de contenido pagando
solo por resultados!

@johashow

Registrate Aqui

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A2. Eleccion del influencer
Para la eleccion del influencer se tomo en cuenta que este cumpla con las
caracteristicas del contenido que se compartira en redes sociales y que tenga

intereses similares a los que tiene el pablico objetivo de sorbetes N.A, es por esto
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gue se seleccion6 a Juan & Stephy | Foodies (@mesaparados.ec) para que a través
de su red social promocionen el restaurante sorbetes N.A con una tematica de

calificacion a cada producto que se venda en el local, comparando sabor y precio.

Figura 70.

Elecciéon de Influencer

& HypeAuditor  Q Analizar a un influenc Plataforma ~  Soluciones »  Recursos w  Precios 8 Para influencers c za g P Solicita una demo

@ @mesaparadesec 63.9K

. arados.ec@ @ Ecuador O3 Spanish &5 \ tact
@% Estadisticas y analisis de Instagram para Juan & Stephy | Foodies (@mesaparados.ec)
63.9K 315%

Comida y cocina Viajes

8 B @jusn suareztr @nutslephyleon @ compartimos restaurantes y viajes @ Criticos de comida certificados por Cordén Blue.

& poF [3 Anadir al Plan de Medios 4 Afiadir a la Campaiia Fecha actualizada el 8/4/2023 « 03:03:39
Alrededor del mundo #876,548 Ecuador #916 N/A
Clasificacién global Clasificacién por pais Clasificacidn por categoria

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

A3. Colaboraciones a largo plazo

Para entablar una relacion entre empresa-influencer y que a su vez genere
un vinculo con el publico creando una comunidad, se buscara establecer relaciones
a largo plazo con el restaurante y el influencer, esto permitira aumentar la

autenticidad y la correlacion de los contenidos y promociones a lo largo del tiempo.

A4. Contenido en diferentes plataformas

Adaptar el contenido a las diferentes plataformas de redes sociales en las
gue se encuentra el restaurante, como Instagram y Facebook, con esta accién se
llegar4 a audiencias mas variadas y permitird maximizar el impacto del contenido
compartido, esto serd de gran ayuda para el crecimiento del restaurante en un

ambiente digital.
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Figura 71.

Medicion del Engagement del Influencer
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Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.18 Monitoreo y control

En el diagrama de Gannt presentado a continuacion se indican las
actividades de marketing que se van a realizar, el tiempo que se considera previsto
para cada una de ellas, los costos y el responsable de cada accion, es necesario
recalcar que este diagrama estd definido para los meses octubre, noviembre y

diciembre del afio 2023.
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Figura 72.

Monitoreo Y Control
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Acciones Costo mensual|Responsable 51 52 53 54|51 52 53 54|51 52 53 54
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Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.19. Presupuesto

4.19.1. Evaluacion de recursos

Para la evaluacion de recursos se detallan los recursos necesarios para
poder poner en marcha la propuesta planteada, entre estos recursos se encuentran
los elementos humanos, operacionales y gastos relativos sobre las actividades de
marketing digital. No obstante, una temprana y acertada identificacion de recursos

conduciran al logro de los objetivos de una mejor manera.

4.19.2. Recursos humanos
Para poder cumplir con las actividades propuestas se requiere como recurso
humano a un personal capacitado el cual este a cargo de las funciones necesarias

para cumplir con los objetivos establecidos de una manera eficaz y eficiente.
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Tabla 21.

Recursos Humanos

Recurso Humano necesario

Cargo Cant. |Salario a obtener.
Content Creator 1 $ 450,00
Community Manager 1 $ 550,00
TOTAL 2 $ 1.000,00

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.19.3. Activos fijos
En este punto la inversion estara enfocada a la adquisicion de equipos
tecnolégicos (laptops) mismas que estaran destinadas al uso de la creacion de

contenidos, manejos de redes y el area digital en general

Tabla 22.
Activos Fijos
Activos fijos
Detalle de activos Cant. Costo
Laptop Lenovo I5 de 11va gen. 1 $ 550,00
Laptop Lenovo 15 de 11va gen. 1 $ 550,00
TOTAL 2 $ 1.100,00

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.19.4. Gatos operacionales
En esta seccion se detalla el presupuesto a invertir en las diversas

actividades que son necesarias para llevar a cabo esta propuesta. Teniendo en
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cuenta que la tarifa para realizar campafas en Meta Bussiness Suite se ajusta a un

precio diario durante 10 dia por campafa, cada 2 meses al afio, permitiendo realizar

un total de 6 campafa por afio.

Tabla 23.

Gastos Operacionales

Acciones Costo inicial Costo Costo anual
mensual

Creacion del sitio web $1.500,00 $ 1.500,00
Creacion de contenidos $200,00 $ 2.400,00
meta
Campana en meta $ 60000 $ 3.240.00
bussiness suite
Publicidad en video $ 200,00 $ 2.400,00
Posicionamiento en motores
de busqueda $125,00 $ 1.500,00
Colaboracon con influencer $ 700,00
Email marketing $50,00 $ 600,00
TOTAL $ 12.340,00

Elaborado por: Herrera, & Soriano. 2023

4.16.5. Inversién inicial del proyecto

Aqui se engloba los puntos previamente revisados para el desarrollo de esta

propuesta que permitan al restaurante Sorbetes N.A obtener reconocimiento de

marca en el sector donde se encuentra ubicado.

Tabla 24.

Inversion Inicial

Inversidén inicial

Descripcién Costos
Recurso humano necesario $ 1.200,00
Activos fijos $ 1.213,36
Gastos operacionales $ 12.340,00
$ 14.753,36

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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4.19.6. Historico de ventas

A continuacion, se presenta el historico de ventas proporcionado por el duefio
del restaurante, en donde se indica que a partir del afio 2020 gracias al covid 19
hubo un decrecimiento muy notorio en las ventas, mismas ventas que adn no se
han podido alcanzar. Los siguientes afios después del Covid 19 2021 y 2022
subieron en un porcentaje no tan alto, no son las métricas esperadas por el
propietario, a esto se le suma la competencia surgida en locales cercanos y la nula
presencia en redes digitales que han mermado su reconocimiento a nivel local, todo
esto junto no ha permitido elevar los niumeros en materia de ventas y ganancias

Como se expone en la siguiente tabla
Tabla 25.

Histoérico de ventas

ANOS
2020 2021 2022
VENTAS $ 11.250,00 $ 13.610,00  15.300,00

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)

4.19.7. Prondstico de ventas

Con los datos obtenidos del historico de ventas de los 3 afios pasados y
teniendo en cuenta la inversion estimada a realizar, estrategias de marketing y lo
deméas mencionado anteriormente, se realiz6 un pronostico de ventas para los
proximos 3 afios, 2024, 2025, 2026. Teniendo en cuenta que para esta estimacion

se midié con una tasa del 15%
Tabla 26.

Prondéstico de ventas

HISTORICO PROYECCION
2020 2021 2022 2023 2024 2025
$11.250,00 $ 13.610,00 $15.300,00 $27.085,00 $36.726,00 $45.685,00

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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4.19.8. Flujo de efectivo

Tabla 27.

Flujo de efectivo

Flujo de efectivo

Concepto Afio 0 Afio 1 Ao 2 Ao 3
Ingreso de efectivo

Ventas $27.085,00 $36.726,00 $45.685,00
Salida de efectivo

Compras $5.000,00 $ 8.000,00 $10.000,00
Actividades de

Marketing

Creacion del sitio web $1.500,00 0 0
Creacion de contenidos

meta $2.400,00 $ 2.760,00 $ 3.174,00
Campafa en meta

bussiness suite $3.240,00 $ 3.240,00 $3.240,00
Publicidad en video $2.400,00 $ 2.760,00 $ 2.760,00
Posicionamiento en

motores de busqueda $1.500,00 $ 1.725,00 $ 1.983,75
Colaboracén con

influencer $700,00 $ 805,00 $ 925,75
Email marketing $600,00 $ 690,00 $ 793,50
Total de actividades 12.340,00 11.980,00 12.877,00
Subtotal $255,00 $254,00 $392,00
Gastos Administrativos /

Financieros $3.000,00 $ 4.500,00 $6.000,00
Gastos de Ventas $2.000,00 $ 4.000,00 $ 5.600,00
Flujo Neto $14.753,36 $4.745,00 $ 8.246,00 $11.208,00

Elaborado por. Herrera, & Soriano. (2023)
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4.19.9. Analisis financiero del proyecto
A continuacion, se puede visualizar que tanto el VAN como el TIR tienen

cifras positivas lo que permite dar paso a realizar el proyecto y que la propuesta sea
rentable

Tabla 28.

Analisis Financiero

ANALISIS FINANCIERO

TASA DE DESCUENTO 10%
INVERSION $-14.753,36
VA $ 19.549,25
VAN $ 4.795,89
TIR 25%

Elaborado por: Herrera, & Soriano. (2023)
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CONCLUSIONES

o La implementacién de diferentes tacticas de marketing en el
area digital son un elemento sumamente conveniente que tienen como
objetivo impulsar y expandir una empresa o servicio. estas tacticas facilitan a
gue el usuario visualice a través de canales de comunicacion los diferentes
productos que ofrece el restaurante Sorbetes N.A, y de acuerdo con el
analisis planteado se concluyé que la falta de presencia del mercado de
Sorbetes N.A se debe a la ausencia de estrategias en plataformas digitales,
adaptandose a las tendencias que genera el mercado.

o La recopilacién de informacién bibliografica pertinente es
crucial para cultivar grandes conocimientos en el campo de la investigacion,
teniendo como proposito mejorar la comprension lectora de futuras
investigaciones e iniciativas. Respecto a la teoria previamente examinada,
se logro establecer una conexion entre el marketing de contenidos como
dominio operativo y el reconocimiento de marca como foco del andlisis, con

el fin de asegurar un crecimiento empresarial sostenible.

o Con la realizacién de este proyecto se pudo demostrar la gran
importancia de realizar ciertas estrategias de marketing en cualquier
empresa que tenga el objetivo de sobresalir ante su competencia y lograr su
éxito. Se pudo identificar que los factores claves sobre la falta de
reconocimiento de marca de la empresa Sorbetes N.A es la falta de presencia
en redes sociales, es decir, todo lo relacionado con el marketing digital,
debido a esto se tiene una gestion inadecuada del canal de como ubicacion

dirigido a su publico objetivo
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RECOMENDACIONES

o En la actualidad las organizaciones se deben ajustar a un
entorno dindamico en el area digital, porque si no es capaz de poder adaptarse
a las fluctuaciones en la demanda de mercado, avances tecnoldgicos y
patrones de consumo, enfrentan una posibilidad de morir profesionalmente y
perder su relevancia en el mercado. por esto, esta investigacion se enfoca
en la adaptacion y modernizacion de modelos mediante diversas estrategias
gue seran de gran beneficio especialmente en la industria de comida rapida

en el cantén Quevedo.

o Invertir tiempo en comprender tedricamente los significados de
temas relacionados a la investigacion como marketing de contenidos,
marketing digital, reconocimiento de marca, etc. permite que el investigador
se llene de conocimiento sobre el tema y pueda plantearlo a su manera,
también es sumamente importante que el lector sepa comprender lo que el
investigador quiere transmitir en su trabajo, lo que permitira una mayor

comprension y mejor dominio sobre el tema a tratar

o Invertir en plataformas digitales permite entablar y establecer
una comunicacion directa y eficiente con el publico meta al cual se requiere
dirigir, esto facilita la posibilidad de intercambiar comentarios e informacion.
Los canales de comunicacion, son mas efectivos y bien recibidos por el
publico objetivo en esta situacion, abarca medios digitales y la conquista del
mercado. Dado que las tendencias evolucionan con el tiempo lo més esencial
es perfeccionar gradualmente la estrategia implementada y mantener una
vigilancia constante en el mercado, especialmente en lo que concierne a la

competencia.
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ANEXOS

Anexo 1. Ley Orgéanica de la defensa del consumidor

Art. 7.- Infracciones Publicitarias. - Comete infraccion a esta Ley el proveedor
gue a través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio en especial

cuando se refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar

de prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del
servicio, asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del

crédito;

3. Las caracteristicas béasicas del bien o servicio ofrecidos, tales como
componentes, ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad,
garantias, contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines

gue se pretende satisfacer y otras;

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas,

nacionales o extranjeras tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.

Art. 9.- Informacién Publica. - Todos los bienes a ser comercializados
deberan exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza
del producto. Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera
incluir, ademas del precio total, los montos adicionales correspondientes a
impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el valor
final. Ademés del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que la
naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso

y/o volumen.
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Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio. - Todo proveedor esta
en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el 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, serd motivo de diferimiento.
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Anexo 2. Ley de Competencia Desleal

Art 8.- De los supuestos especificos de competencia desleal. - Sin que la

enumeracion sea taxativa, se consideran actos desleales, entre otros,

particularmente los siguientes

Art 10.- Actos de engafo. - Se considera desleal cualquier conducta que

tenga por objeto o como efecto real o potencial, inducir a error al publico, sobre:

a)

b)

d)

f)

9)

h)

La naturaleza, modo de fabricacion o distribucién, caracteristicas principales,
pureza, mezcla, aptitud para el uso, calidad y cantidad de un bien o servicio;
El precio o su modo de fijacion, o la existencia de condiciones de ventaja
respecto del precio en la venta o compra;

Disponibilidad de un bien o de un servicio, asi como los resultados que
puedan obtenerse de su utilizacién, procedencia geografica y en general,
sobre las ventajas, los atributos, beneficios o condiciones que corresponden
a los bienes o servicios;

La asistencia posventa al cliente y el tratamiento de las reclamaciones;

El alcance de los compromisos del empresario o profesional, los motivos de
la conducta comercial y la naturaleza de la operacion comercial o el contrato,
asi como cualquier afirmacion o simbolo que indique que el empresario o
profesional o el bien o el servicio son objeto de un patrocinio una aprobacién
directa o indirecta;

La necesidad de un servicio o de una pieza, sustitucion o reparacion;

La naturaleza, las caracteristicas y los derechos del empresario o profesional
0 su agente, tales como su identidad y su solvencia, sus cualificaciones, su
situacion, su aprobacion, su afiliacion o sus conexiones y sus derechos de
propiedad industrial, comercial o intelectual, o los premios y distinciones que
haya recibido;

Los derechos legales o convencionales del consumidor o los riesgos que este

pueda correr.
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Art 12.- Practicas agresivas. Se considera desleal todo comportamiento que

teniendo en cuenta sus caracteristicas y circunstancias, sea susceptible de mermar

de manera significativa, mediante acoso, coaccion, incluido el uso de la fuerza, o

influencia indebida, la libertad de eleccién o conducta del destinatario en relaciéon al

bien o servicio y, por consiguiente, afecte o pueda afectar a su comportamiento

econdmico.

A estos efectos, se considera influencia indebida la utilizacibn de una

posicion de poder en relacion con el destinatario de la practica para ejercer presion,

incluso sin usar fuerza fisica ni amenazar con su uso. Para determinar si una

conducta hace uso del acoso, la coaccion o la influencia indebida se tendran en

cuenta:

d)

El momento y el lugar en que se produce, su naturaleza o su
persistencia.

El empleo de un lenguaje o un comportamiento amenazador o
insultante.

La explotacién por parte del empresario o profesional de cualquier
infortunio o circunstancia especificos lo suficientemente graves como
para mermar la capacidad de discernimiento del destinatario, de los
gue aquél tenga conocimiento, para influir en su decision con respecto
al bien o servicio.

d) Cualquier obstaculo no contractual oneroso o desproporcionado
impuestos por el empresario o profesional cuando la otra parte desee
ejercitar derechos legales o contractuales, incluida cualquier forma de
poner fin al contrato o de cambiar de bien o servicio o de
suministrador.

La comunicacion de que se va a realizar cualquier accion que,

legalmente, no pueda ejercerse.
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Anexo 3. Formato de Encuesta al Segmento de mercado de Sorbetes N.A

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil
vlﬁ Carrera de Mercadotecnia BB \\ERCADOTECNIA

¢,Cuales son las tres redes sociales que usted mas utiliza?

o Facebook

o Instagram

o WhatsApp

o TikTok

o YouTube

o Twitter
¢,Con gué frecuencia utiliza las siguientes redes sociales?

Facebook | Instagram | TikTok | Twitter | WhatsApp | YouTube

Todos los dias

Casi todos los dias

Ocasionalmente

Casi nunca

Nunca
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Escoja una de las siguientes redes sociales en la cual le gustaria recibir

contenido sobre ofertas o promociones

o Facebook

O

Instagram
o TikTok

WhatsApp

o

o Twitter
o YouTube
¢, Cual es su tiempo de conexién diaria para utilizar redes sociales?
o 1 hora o menos
o De1la?2horas
o De 2 a4horas
o De 4 a6 horas
o De 8a10 horas
¢, Qué tipo de contenido consume comunmente en redes sociales?
o Saludy belleza
o Moday ropa
o Deportes y noticias deportivas
o Trabajos
o Industrial del entretenimiento
o Restaurantes y comida
o Contenido de estilo de vida

o Otro
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¢, Como prefiere ver el contenido que le gusta en los sitios de redes sociales?
o Videos
o Imégenes
o Articulos
o Blogs
o Otro
¢, Cudl de los siguientes restaurantes de comida le parece mas familiar?
o Tipitapa
o Las fritadas de Pio
o Asados Miriam
o Menestra El negro
o Sorbetes N.A

¢Qué tan de acuerdo estd con la siguiente afirmacion?: "He visto algln
anuncio o contenido publicitario del restaurante Sorbetes N.A en la ciudad de

Quevedo”
o Totalmente de acuerdo
o De acuerdo
o Nide acuerdo ni en desacuerdo
o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo
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En una escaladel 1 al 10, ¢qué tan reconocida es la marca "SORBETES N.A"
en la ciudad de Quevedo, donde 1 es "Nada reconocida” y 10 es "Muy

reconocida"?

o 1

o 9
o 10

¢,Como se enteré por primera vez del restaurante "SORBETES N.A "?
(Selecciona la opcién principal)

o Anuncios en redes sociales

o Recomendacion de amigos o familiares

o Publicidad en medios tradicionales (radio, television, peridédicos)
o Publicidad exterior (vallas, carteles, etc.)

o Busqueda en internet

o Otro:
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Anexo 4. entrevista al Encargado del Negocio

¢, Cual considera que es el factor diferenciador de su restaurante en
comparaciéon con otros establecimientos de comida en Quevedo?

¢, Cuél ha sido su mayor desafio como propietario del restaurante y
como lo ha superado?

¢, Qué acciones hatomado para promover y dar a conocer su
restaurante en la comunidad local de Quevedo?

¢, Cuales son sus planes futuros para el restaurante "nombre del
restaurante"? ¢ Tiene algunaidea o proyecto en mente que desee
implementar en un futuro proximo?

¢, Qué canales o plataformas ha utilizado para distribuir su contenido y

llegar a su audiencia objetivo?

¢,Como ha medido y evaluado el impacto de sus esfuerzos de
marketing de contenidos en el reconocimiento de marca de su
restaurante?
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Anexo 5. Evidencia Entrevista A Encargado Del Restaurante

(") Matriz FODA: Analisis Estratégico X | O (5) WhatsApp X | M Coreo de Universidad Laica Vice X | (# Meet - pcg-ugjr-cpu ® x  + v - o X

& > C & meetgoogle.com/pcg-ugjr-cpu?authuser=0&hl=es =2 %« 0@ :

Nelson Enrique alava lomas Jhoel Alberto Herrera Salazar Tamara Jamilet Soriano Lima

3
15:16 | peg-ugjr-cpu 5 0 2 B

P S : ? s g ESP o
() > Q) ¢
Vayorm. nublado e 0 o FOHO
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Anexo 6. Entrevista A Expertos

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil @ MERCADOTECNIA

U
\'/

L
R

Carrera de Mercadotecnia

ENTREVISTA A EXPERTOS

1. ¢Cuales son las principales tendencias en marketing digital?

2. ¢Como se puede crear una estrategia de contenido efectiva para atraer y retener a la
audiencia?

3. ¢éCudl es laimportancia de la segmentaciéon de mercado y como se puede aplicar de
manera efectiva?

4. ¢Como se puede aprovechar el poder del marketing de influencia para promover un
producto o servicio?

5. ¢éCual consideras que es la plataforma o canal de marketing digital mas efectivo para
llegar a la audiencia objetivo en la actualidad?

6. ¢Cuadles son los elementos clave de una estrategia de contenido exitosa en marketing
digital?

7. ¢éCOomo se puede medir el retorno de la inversion (ROI) en marketing digital y qué
métricas consideras mas relevantes para evaluar el desempefio de una campaiia?
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Anexo 7. Evidencias De Entrevistas A Expertos

™ Correo de Universidad Laica Vice= X s Meet - Entrevista ® x  + Dt = o X

€ 5 C @ meetgooglecom/twm-cmex-fof?authuser=0&hl=es =2 % »O0@

Tamara Jamilet Soriano Lima

15:05 | Entrevista

¢ Invitation: Entrevista @ ThuJul 1 X | L Meet - Entrevista ® x | + v - o X

«
5
%
=]

@

& > C @ meetgooglecom/dhj-uszb-sec

Felix David Freire Sierra

Ihcel Alberto Herrera Salazar Jhoel Alberto Herrera Salazar

4
19:48 | Entrevista 3 2 =H OS5

19:48

-
13/7/2023 EZ

& 27°C Prac.despejado A~ © 8 T Q) ESP
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