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RESUMEN

El objetivo de la presente investigacion en la elaboracion de estrategias digitales
utilizando el marketing digital para mejorar su comercializacion, se realiz6 un estudio de
mercado para determinar como integrar a los clientes a la empresa a traves de la
tecnologia para mantener siempre una comunicacion directa con el mismo, logrando asi
resultados de mejoramiento comercial y seguimiento de clientes, en cuanto a estadisticas
adicionales como evaluacion de proceso estratégicos que se desarrollen. La
implementaciéon de estrategias de marketing digital a través de las TIC utilizando
herramientas que permitan interactuar el cliente con la red con gran facilidad en sitios que
mas frecuentan, de acuerdo a la generacion tecnologica que se encuentre el grupo
seleccionado. La empresa al utilizar medios tradicionales de publicidad digital no tiene
comunicacion directa con el cliente por eso se debe establecer estrategias que ayuden a
mejorar la relacion cliente-empresa. Se recomienda establecer programas de ejecucion y
control para que la empresa entre en la competencia por medios tecnolégicos y poder

Ilegar a la mayor parte de personas ahorrando tiempo y dinero.

Palabras Claves: MARKETING DIGITAL, GENERACION TECNOLOGIA,
ADQUIRIDORES DEL PODER DE COMPRA, COMERCIALIZACION.

Ing. Milton Eduardo Guillin NUfiez
DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

The objective of the present investigation is the elaboration of digital strategies through
digital marketing to improve its commercialization. A market study was made to
determine how to integrate to customers to the enterprise by means of the technology to
keep a direct communication with these by reaching on this form, outcomes of
commercial improvement and customer tracking, meanwhile the additional statistics like
evaluation of the strategies of processes that will be developed. The implementing of the
digital marketing strategies trough TIC’s by using tools that allow interacting both the
customer with the network with a big easiness in the sites that they surf frequently.
According to the technological generation in which the selected group is. The enterprise
at the moment to use traditional means of digital marketing does not have a direct
communication whit the customer that is why it must establish strategies that help to
improve the relation customer-enterprise. It is recommended to establish execution
programs for the enterprise enters to the competition through technological means and
could reach a big amount of people by saving time and money.

Key Words: DIGITAL MARKETING, TECHNOLOGICAL GENERATION,
ACQUIRERS OF PURCHASING POWER, COMMERCIALIZATION.

xii



INTRODUCCION

La tendencia tecnologia esta en marcha desde algunos afios atrds y hoy se ha convertido
en la herramienta mas bésica para las nuevas y antiguas generaciones, por esta razon las
empresas generan estrategias partir del marketing digital formulando herramientas que
ayuden a la comunicacion como la comercializacion de las mismas en distintas areas de

las organizaciones se aplica marketing digital.

La necesidad de tener presencia en medios digitales en las distintas organizaciones crece
cada dia y la competencia diaria de empresas de una misma linea de produccién es
agresiva, al ser empresas que promueven sus productos cada dia es necesario tener
estrategias digitales que permitan lograr un alcance general en la poblacion para asi poder
Ilegar a posibles clientes.

Estrategias digitales son las que ayudan a mantener una linea de comunicacién con el
cliente formando un canal para posibles clientes que lleguen como referencia al mantener
este tipo de comunicaciones por medios de redes o aplicaciones que permitan llegar de
forma sencilla y rapida para mantener al cliente informado de las novedades de la empresa
en cual estd comprando. La base fundamentar para generar dichas estrategias es buscar
las necesidades de los clientes mediante el producto que se ofrece al mantener esta dicha
necesidad se puede aplicar una estrategia de generacion de ideas para mostrar a clientes

gue encuentren lo que buscan de manera rapida.

Una aplicacion de medios digitales da apertura a llegar a nuevos clientes que se pueden
convertir en adquisidor del producto que presenta la empresa por estos medios de

aplicacion directa.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las empresa en el entorno nacional por la capacidad de sus ventas y magnitud de clientes
deben utilizar estrategias digitas que permita su cliente tener contacto directo, es asi que
la mayor parte de organizaciones con la administracion moderna no cuentan con
estructuras de marketing digital que permitan involucrar a sus clientes directamente, en
todo el entorno nacional el marketing digital se esta definiendo como un pilar fundamental

para las organizaciones en &mbitos de ventas.

En la provincia de Tungurahua las empresa se estdn formando con cultura digital es asi
que si una de las organizaciones no se enrola en la tendencia de la tecnologia seria una
desventaja global y muy crucial al tener una ventaja competitiva en el mercado, para esto
la mejor forma de reducir tiempo y dinero es utilizando el marketing digital de una forma

que permita la relacion directa empresa cliente.

La cultura tecnoldgica es una etapa de mejoramiento continuo para que la empresa puede
tener acceso rapido a sus productos reducir el tiempo que los clientes necesitan para

concretar una venta o preguntas frecuentes.

La gran cantidad de empresa que existe en la ciudad es un punto de referencia para que
nuevas estrategias digitales se apliquen obteniendo ventajas importantes sobre la
competencia directa y el problema esencial de esta empresa es que en la actualidad en la
empresa Acerias Romano S.A. no posee una identificacion donde los clientes lo busquen
ya sea para adquirir un producto o para realizar compromisos entre empresas gque buscan
aliarse para ofertar productos, o estrategias tecnolégicas que permitan tener al cliente una
relacion mas directa con la empresa desde su comodidad es decir la organizacion no tiene
principios tecnologicos para crear oportunidades de ventas o captacion de nuevas
oportunidades con clientes activos o nuevos es asi que la era del Marketing digital va
cambiando dia a dia y requiere que la empresa busque nuevos clientes o estrategias de la

era digital.



El origen del problema en el departamento de marketing y de ventas basicamente se da
por una falta de presencia en mercados digitales en donde el cliente puede encontrar los
productos con mucha facilidad y en corto tiempo es decir un proceso mucho mas préactico,
muchos clientes tienen de preferencia asistir a un mercado virtual méas que fisico por la
razén de ahorrar recursos y tiempo cuando la organizacion tenga la cultura orientada hacia
la renovacion en la &rea tecnoldgica orientada a las ventas serd mas eficaz y efectiva con

sus clientes.

1.1.1 Formulacién del Problema

¢Como incide el disefio de estrategias de marketing digital en la empresa Acerias Romano

S.A. en la Provincia de Tungurahua?

1.1.2 Delimitacion del Problema

La presente investigacion tendré la siguiente delimitacion:

Area: Empresa Acerias Romano S. A
Campo: Administrativo- Marketing
Aspecto: Disefio de estrategias de marketing digital

Delimitacion espacial:

Provincia: Tungurahua

Cantén: Ambato

Delimitacion temporal:

El presente trabajo se desarrollara dentro del periodo 2016- 2017

1.2 JUSTIFICACION

Las estrategias digitales que se aplicaran serviran para mejorar la comercializacion en la

empresa, el departamento interno de ventas, tendra estructuras y ventajas digitales que



permita al cliente la facilidad tecnoldgica mediante estrategias. La calidad de la
comercializacion, la atencién al cliente, la administracion, la aplicacion de
herramientas digitales (gestion de marketing digital) entre otros son factores
determinantes en la dinamica institucional, que debidamente implementados y
desarrollados digitalmente se convierten en la base de desarrollo de toda

organizacion.

Estas estrategias de marketing digital se realizan porque el departamento interno
cuenta con estrategias obsoletas que no tienen una relacién con el cliente y en
muchos casos ni seguimientos esporadicos, con la investigacion previa al Disefio de
Estrategias de Marketing Digital; se podra determinar la comercializacion de la empresa
y que tan eficientes son estos al ser ejecutados, cuales son las causas que no le
permite alcanzar un mayor grado de eficiencia y eficacia comercial, la relacion directa
que se puede obtener con los clientes potenciales, la captacion de nuevos clientes y

la fidelizacion de los actuales.

Segun la (Secretaria de Comunicaciones del Ecuador) dice que para el 2017 el 75%
de las conexiones a internet se realizaran mediante dispositivos mdviles es decir la
tendencia a la tecnologia sigue en marcha y las nuevas oportunidades de las empresas

estan en la era de negocios, tecnologia y sociedad segun las nuevas estadisticas.

Las estrategias seran una herramienta de vital competencia en el mercado que la
empresa podra tomar en marcha para mejorar por su grado de efectividad en los
procesos que se obtendrd al momento de aplicar dichas estrategias en la empresa. Al
saber la gran cantidad de beneficios que lleva la digitalizacion en la organizacién es
una accion fundamental estar en contacto directo con el cliente buscar herramientas
que ayude al beneficiario a observar directamente los productos por medio de la

digitalizacién llamado en el mercado ventas virtuales.

Se propone las estrategias de marketing digital de la empresa actual por la que
atraviesa, para de esta manera plantear las estrategias respectivas que permita realizar los

correctivos necesarios ya sea en clientes potenciales o clientes nuevos.



1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Disefiar estrategias de Marketing Digital para la empresa Acerias Romano S.A. en la
provincia de Tungurahua periodo 2016-2017.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la parte tedrica cientifica de estrategias a planificarse a la empresa a
través del Marketing digital.

e Investigar las estrategias que la empresa utiliza para realizar ofertas de productos
hacia sus clientes.

e Realizar politicas y estrategias en mejora del departamento de comercializacion de la

empresa a través del Marketing digital.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1 Antecedentes Historicos

La investigacion realizada por (Gordon, Andrés, 2015) de la Universidad Técnica de
Ambato, en su estudio de: Estrategias de Marketing Digital y el posicionamiento de marca
en el mercado, de la empresa INDUX de la ciudad de Ambato. Plantea los siguientes

objetivos.

» Indagar de qué manera influye la carencia de estrategias de marketing digital en el
posicionamiento de marca en el mercado de la Empresa INDUTEX de la ciudad de
Ambato.

» Determinar que estrategias de Marketing tiene mayor impacto en el mercado para

posicionarnos en la mente del consumidor.

» Proponer estrategias de marketing digital las cuales permitiran un mejor

posicionamiento de marca.

Este estudio plantea una investigacion de caracter cualitativo, cuantitativa. El cuantitativo
incluye datos de analisis y estadisticos para establecer estrategias mediante la recoleccion
de datos a través de la encuesta.

En el ambito exploratorio analiza la estrategia de si los clientes aceptarian sobre las
nuevas estrategias digitales, para posicionar la marca en el mercado para determinar que

forma el marketing digital influira en las compras del cliente.

El estudio descriptivo se detalla como se encuentra la empresa en la actualidad su realidad

y todas sus caracteristicas.



Las herramientas utilizadas en esta investigacion son: la observacion, encuestas y
entrevistas que se realiza a los clientes de la empresa para determinar el grado de

conformidad con las estrategias que emplean en la dicha organizacion.

En la investigacion el autor determina al Marketing Digital como la principal
manifestacion para las estrategias de la web que se pueden generar mediante la inclusion

de clientes en sus redes directas de comunicacion.

En la época actual el internet se ha convertido en la principal red para todos los usuarios
del mundo en donde se pueden generar muchas estrategias que permitan a unos clientes
manifestar su deseo de compra, a empresas a establecer estrategias que permitan una idea

de venta mas directa con el cliente.

Proponiendo finalmente:

» Elaborar Estrategias de marketing digital para posicionar la marca Zero Negativo en

el mercado.

» Conocer la situacion actual de la empresa INDUTEX.

» Determinar las estrategias de marketing digital que provoquen mayor impacto

en el mercado.

» Generar trafico e interaccién en las diferentes estrategias de marketing digital que

vaya a aplicar la empresa.

» Establecer publicidad a traves de medios digitales para que dé a conocer a los usuarios
los nuevos productos de la marca ZERO NEGATIVO.

El estudio de estrategias de marketing digital es un &mbito muy dindmico donde puede
ayudar a la empresa a mejora en muchas ramas administrativas.

En la investigacion realizada por (Vergara Heidy, 2016) en la Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo en su estudio de: Disefio de estrategias digitales basadas en la



web 3.0 para difundir los lugares turisticos del canton Penipe provincia de Chimborazo.
Afo 2016 en este caso plantea los siguientes objetivos:

» Disenar estrategias digitales basadas en la Web 3.0 para la difusion de lugares

turisticos del Cantdn Penipe Provincia de Chimborazo. Afio 2016.

» Analizar los fundamentos tedricos de la web 3.0 como herramienta para el disefio de

una estrategia aplicada al turismo del Canton Penipe.

» ldentificar la estrategia digital de comunicacion utilizada por el cantdon Penipe
para la difusién de lugares turisticos no explotados.

» Disefiar una propuesta basada en las herramientas digitales de la Web 3.0 para la

difusion de lugares turisticos no explotados del Cantén Penipe.

» Implementar el plan piloto del disefio de estrategias de la Web 3.0 para la difusién de

lugares turisticos no explotados del Cantdn Penipe.

» Evaluar el plan piloto del disefio de estrategias de la Web 3.0 para la difusion de

lugares turisticos no explotados del Canton Penipe.

En esta investigacion utiliza el método no experimental por la inexistencia de la
manipulacion deliberada de las variables los métodos aplicados son: Analitico, Sintético,
Deductivo, Inductivo. Los métodos que se utilizaran para establecer estrategias que

permitan mejorar el turismo en el canton.

En un enfoque mixto cualitativo por medio de una guia de observacion y de entrevista
cuantitativa mediante encesta digital dirigida a la poblacion econémicamente activa en

la ciudad de Riobamba.

En el trabajo realizado manifiesta la importancia del Marketing Digital orientada al
turismo es una fase que se puede generar mediante herramientas que se pueden colgar

en la web.



Si bien se dice que el turismo es la manifestacion de las personas para crear ingreso
fuertes hacia el pais en todos sus espacios de interculturalidad que existen la combinacion
de marketing con la guia turistica permitird tener herramientas que mejoren la
consistencia turistica del cantdn en sus principales sectores.

Concluyendo finalmente:

Proponiendo estrategias digitales basadas en la web 3.0 a partir de la investigacion se
desarroll6 los medio digitales adecuados para el disefio de dichas estrategias.

» La creacion de una pagina web para que los turistas puedan apreciar los lugares que

pueden visitar de una manera sencilla.

» Redes sociales que difundan la pluriculturalidad del canton en general.

» Canal de YouTube donde pueden encontrar videos de los mejores lugares turisticos.

» Fotos 360 de los principales lugares turisticos del canton.

» E-mail Marketing se realizé e-mail de difusidn del cantdn para que pueda llegar a mas
personas en poco tiempo.

En conclusion el marketing digital ayuda en el proceso de difundir el turismo de un lugar

determinado como en el caso de Penipe.



2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1 Empresa

2.2.1.1 Definicién

Segun (Valdivia lIsaac, 2005, p. 23) afirmo que “Unidad econdmica-social en la que el
capital, el trabajo y la direccion se coordinan para lograr una produccion que sea

socialmente util de acuerdo con las exigencias del bien comun”.

Entonces se puede decir que una empresa es una unidad productora organizada para

producir bienes servicios con fines de lucro.

2.2.1.2 Elementos de la empresa

En esta definicion se detallara elementos esenciales de una empresa sus unidades su

funcionamiento por tamario.

» Unidad econémica-social.
» Integrada por capital, trabajo, administracion y gerencia.

» Socialmente Gtil de acuerdo con las exigencias del bien comun.

La administracién y la gerencia son elementos fundamentales que forman a la
organizacion de una forma acertada. La gerencia es el papel fundamental de la
organizacion que forman una idea de las mejoras que se debe hacer en la empresa como:
rentabilidad, eficacia, formacion de la riqueza y aceptacion de producto. (Rodriguez
Sergio, 2011, pp. 3-4)

2.2.2 Importancia de las empresas

La cultura de las empresas es ofrecer sus productos en distintas posturas estrella de
mantenimiento o productos vaca que los clientes compran frecuentemente, es asi que
existes distintos tipos de empresas de servicios, comercializacion etc. La base

fundamental es entregar productos que satisfagan la necesidad del cliente que exista en el
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mercado, par esto toda organizacion busca un fin de lucro enfocandose en el desarrollo

empresarial seguin su tamafo en el mercado actual.

Sabemos que cada persona tiene una personalidad como afirma todo psicologo y por esta
postura las empresas deben realizar investigaciones hacia los clientes en distintas formas
para que ese producto reuna las cualidades para satisfacer a un grupo de personas de
distintas posturas de personalidad para que un producto tenga éxito en el mercado, es asi
que existe departamentos que se enfocan solo en el cliente en sus necesidades y sus
sentimientos para llegar con mensajes que insisten al cliente a comprar un producto

determinado.

La cultura de una organizacion normalmente se refleja en la mision o la vision de los
fundadores. Cuando un fundador tiene una idea original se debe mantener la linea con
cambios significativos pero siempre se debe tener de referencia la linea de la idea original.
(Robins Stephen, 2009, pp. 150-153)

2.2.2.1 Clasificacion de empresas

La clasificacion de toda empresa es importante para definir la actividad o grupo de tamafio

que pertenece para entender mejor su clasificacion se explica a continuacion:

Para (Rodriguez Sergio, 2011, pp. 5-6) la clasificacion de empresas la define de la

siguiente forma:

a) Por su giro.

Otro criterio de clasificacion de las empresas, segun la teoria econdmica, es por su giro

que puede ser industrial, comercial o de servicios.

b) Por el origen de su capital o recursos.

Por el origen y propiedad de sus recursos las empresas se clasifican en pablicas, privadas,
transnacionales o mixtas.

c) Por sectores econémicos
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La economia clasifica el campo de las empresas por sectores econémicos.

Tabla 1: Por su tamafio y nimero de empleados

Micro 1 a 15 empleados
Pequeia 16 a 100 empleados
Mediana 101 a 250 empleados
Grande Mas de 250 empleados

Fuente: (Rodriguez Sergio, 2011, p. 5)
Elaborado: EI Autor

2.2.2.2 Tipos de empresas

Para la clasificacién de la empresa por si tipo se rigen en tres, estas empresas son
habituales en el Ecuador.

> Publica
> Privada
> Mixta

Empresa Privada

La empresa privada esta compuesta por capital propio de socios juridicos que rigen un

ente de lucro constante para beneficio propio de los implicados.

Empresas Industriales

La actividad primordial de este tipo de empresas es la produccion de bienes mediante
transformacion de materia prima o extraccion de materias primas las industrias se

clasifican a su vez en:

» Extractivas.- Son empresas que se dedican a la explotacion de recursos naturales, ya
sean renovables o no renovables
» Manufactureras.- Son empresas que transforman la materia prima en productos

terminados, y estas son de consumo Yy de produccién
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Empresas MetalUrgicas.- La metalurgia es una técnica de la obtencion y tratamiento de
metales a partir de minerales metalicos, también se estudia en control de calidad de los
procesos estas empresas metalurgicas aprovechan las ramas metéalicas, ciencia y
tecnologia conjuntamente con el arte de obtener metales y minerales industriales,
partiendo de sus menas de manera eficiente con el resguardo del ambiente y el bienestar
de la humanidad.(Chavez, Francisco, 2014, Administracion de Empresas, pp. 2-5)

2.2.3 La administracion en las empresas

Para que una organizacion sea fundamentada desde su inicio se debe aplicar estrategias y
direccion adecuada para esto en una direccion exitosa se debe cumplir con procesos
adecuado para una combinacion de departamentos. Como detallamos a continuacién

procesos administrativos de una administracion efectiva.

1. Planificar.- Definir metas, establecer estrategias y en muchas ocasiones planes que
permitan coordinar actividades en el punto esencial de una organizacion implica
priorizar y comprometerse de un forma adecuada y magistral para ejecutar la imagen

de un buen administrador.

2. Organizar.- Hace referencia a la asignacién de tareas recurso y responsabilidades
establecer estructuras de relacion para que los empleados puedan interactuar y
desarrollar todo su potencial de conocimiento.

3. Dirigir.- Este campo se debe orientar, guiar y motivar la actuacion de cada cliente
interno de la organizacion con un fin consolidado ayudar el logro de objetivos

propuestos, la comunicacion se debe mantener durante todo el tiempo de trabajo.
4. Controlar.- Se establece la vigilancia en cada desempefio en validar si se adecuan a

lo planificado y si fuera el caso optar por medidas correctivas. (Jones Y George, 2010,

Fundamentos de Administracion, pp. 9-13)
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2.2.3.1 Niveles gerenciales

Para la gerencia se denomina varios niveles los cuales se deben llevar por categoria de
referencia y oposicion, las empresas actuales se rigen por la categorizacion de sus niveles
gerenciales en donde el de més alta categoria tiene poder de decision compartida con los

demaés departamentos de la empresa.

Gréfico 1: Niveles gerenciales

Fuente: (Jones Y George, 2010, Fundamentos de Administracion, p.14)
Elaborado: El Autor

2.2.3.2 Nuevas Capacidades de las empresas

Cuando el marketing evoluciono las empresas lo realizaron conjuntamente es asi que el
marketing esta ayudando a las empresas en desarrollar sus estrategias de acuerdo a la era

de los consumidores.

1. Los especialistas del marketing pueden utilizar Internet como un poderoso canal
de informacion y de ventas.- El Internet y su alcance geografico aumento en la
actualidad con un gran porcentaje de cibernautas conectados es asi que se pueden
promover productos en todo el mundo, en un sitio de internet se puede generar
informacion de productos servicios y beneficios hacia el cliente en orden la era de la
digitalizacion logra alcance mundial con un par de herramientas establecidas de
acuerdo a la actividad de cada empresa.
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Los especialistas en marketing pueden recopilar mejor y mas rica informacion
sobre mercados, clientes reales, clientes potenciales y competidores.- para que una
empresa incursione en el mundo digital debe recopilar informacion aplicando
herramientas digitales que permita identificar varias clases de clientes una base de
datos en donde se maneje informacion de alto interés para establecer estrategias y

conocer clientes por medio de canales de informacion.

Los especialista en marketing pueden usar las redes sociales para ampliar su
mensaje de marca.- La ciudadania online denominada asi por la gran cantidad de
cibernautas integrados en el internet se basan en herramientas digitales que utilizan
diariamente las redes sociales se convirtieron en la fuente de informacion de los

clientes y para las empresas la fuente de difusion hacia sus productos.

Los especialistas en marketing pueden facilitar y acelerar la comunicacion entre
clientes.- En conversaciones naturales online plataformas que se denominan asi por
trasmitir informaciones de productos de cliente en cliente para esto se trata de que los
clientes interactlen con las empresas para conocer mucho de sus productos y

difundirlos por los demés como comentarios positivos.

Los especialistas de marketing pueden enviar anuncios, cupones, muestras e
informacion a los clientes que lo han solicitado o que han dado permiso a la
empresa para enviarlos.- EI marketing de nicho y la comunicacidn bidireccional son
mas sencillos gracias a la proliferacion de revistas, canales de television y grupos de
noticias por internet de interés especial, se debe al gran aumento de inclusién

empresarial en la era digital.

Los especialistas en marketing pueden llegar a los consumidores en movimiento
con el marketing movil.- Con la tecnologia GPS ahora pueden saber donde se
encuentran sus consumidores y guiar a centros comerciales mas cercanos con la
promocion de cupones validos solo por ese dia es asi que para establecer una conexion

con el producto mediante la ubicacion.

Las empresas pueden mejorar sus adquisiciones, reclutamiento, capacidad y

comunicaciones internas y externas.- Con los avances que generaron la tecnologia

15



ahora los clientes estan involucrados en la tecnologia es asi que pueden generar
productos con su nombre, fotografias etc. Gracias a la inclusion directa de los

consumidores en la produccion.

8. Las empresas pueden facilitar y acelerar la comunicacion interna entre sus
empleados mediante el uso del internet como una intranet privado.- Los
empleados pueden hacerse preguntas unos a otros por medio de los servidores internos
de cada organizacion ayudar a resolver problemas encontrados en el proceso de
comunicacion, fabricacion o distribucion hacia el cliente. (Kotler P. , Direccion de
Marketing, 2012, Mexico, pp. 13-14)

2.2.3.3 Los origenes de la administracion moderna

Por lo largo de los afios, la ciencia en la administracion ha pretendido mejor los métodos

en produccion para tener eficacia y eficiencia en los recursos de la organizacion.

Par ejercer una buena administracion se deben conocer la historia de la misma la
evolucion que causo ventajas en distintas organizaciones del mundo. Por lo cual se detalla
cada uno de las distintas teorias que por un tiempo estratégico se aplicaron en muchas
organizaciones del mundo con aplicabilidad a la mejora de la organizacion. (Kotler P.
,2012, Mexico, p.14)

Para eso tenemos distintas teorias y enfoques de la administracién:

Las teorias y los distintos enfoques que se generan en lo largo de la historia administrativa
marcaron grandes éxitos en la empresa por eso han mejorado constante mente a

continuacion se observa la evolucion de las teorias y enfoques administrativos.

Teoria de las contingencias
Teoria general de sistemas
Enfoque cuantitativo

Enfoque de relaciones humanas

ok w0 DD

Teoria de la administracion general
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6. Administracion cientifica

7. Administracion sistematica

En el tiempo las primeras administraciones de contingencia que se aplicé llevo gran
esfuerzo al no haber precedentes para tener administraciones acertadas, para que la
administracion a evolucionada durante todo el tiempo se llevd mucho esfuerzo pasando
por muchas teorias hasta llegar a la mas actual la sistematica que administrativos generan

nuevas ideas de organizacion para generar comunicacion en los departamentos.

Teoria de las contingencias

Este enfoque se denomina situacional se basa en la teoria de sistemas que hace referencia
a los principios universales administrativos en varios factores internos y externos de

desempefio organizacional.

Se enfoca en cual es la mejor forma de organizar esta teoria permite a organizativos que
ayuden a una estrategia administrativa de organizacion segun la actividad de cada

organizacion su estructura y tamafo.

Teoria general de sistemas

Esta teoria nace previo a los enfoques de la relacién con el entorno y la organizacion,
basicamente la teoria toma a la organizacién como un sistema abierto dependiente de los
recursos del exterior que mediante la serie de procesos de cada organizacion lo trasforma

en un producto o servicio.

Es decir una organizacion esta formado por un conjunto de subsistemas que deben estar

relacionados entre si.
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Enfoque cuantitativo o Investigacion Operativa

En la evolucion surge la aplicacion del andlisis cuantitativo a los problemas y tomas de
decisiones gerenciales se implementd técnicas matematicas las cuales arrojaban
resultados para que pueden ayudar a la toma de decisiones en las organizaciones.

Con este tipo de método se tenian resultados méas cientificos en grado de exactitud las
empresas muy rapido se apoderaron de este método por la eficacia en su aplicabilidad

dirigida a resolucién de problemas.

Enfoque de relaciones humanas

Se reconoce que para que la organizacion tenga éxito en sus funciones la parte humana
es una de las responsables en ayuda a que se puedan cumplir objetivos fundamentales

como el éxito hacia el mejoramiento continuo.

Muchas relaciones se generan en base hacia trabajadores de una misma empresa las
relaciones humanas deben ser muy buenas en cuanto a liderazgo y comunicacién entre

los distintos departamentos de la organizacion.

Teoria de la administracion general

Se encarga de estudiar como crear la estructura organizativa y sus sistemas de control
que sean eficaces y efectivos.

Aporta con mayor riguridad y solidez teorica en el elemento fundamental que es la
organizacion es una idea de gestién en un proceso que agrupa las tareas de coordinar y
controlar de manera ordena y sistematizada.

Administracion Sistematica (Cont.)

Con la revolucién industrial llego el cambio radical en el sistema de produccion en la

sustitucion de hombres por maquinas.
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Las teorias intentaban explicar porque la revolucion industrial era mas eficiente y
producia mas bienes y servicios que el anterior. Adam Smith fue uno de los primeros que
investigo este nuevo evento y explico que la diferencia en el rendimiento se debia al grado

de especializacién de los trabajadores.

Administracion Cientifica

Desde las observaciones del investigador Adam Smith los teoricos se dedicaron a estudiar
para mejorar la especializacion en el trabajo asi aumentar la eficiencia conjuntamente con

el despefio organizativo.

El principal objetivo de esta administracion es aumentar la eficiencia productiva sobre la
base racional del hombre econémico, gracias a esta administracion se generd el nuevo
estilo de direccion y organizacion del trabajo mediante el andlisis sistematico y el control.
Se trata de estandarizar las actividades mediante la delegacion de tareas en una seria

ordenada de movimientos simples.

2.2.3.4 Principios de Administracion de Fayol

Estos principios se establecieron por un gran cientifico de la administracién Fayol
propone estos principios para tener una administracion adecuada en la organizacion
independientemente sea su actividad econémica. Gracias a la administracion basada en

estos principios se puede tener estandares de control en el &mbito laboral.

1. Divisién de trabajo.- Gracias a una divisién en el orden de trabajo incrementa la

eficiencia.

2. Autoridad y responsabilidad.- En una administracion las ordenes son esenciales

para ejercer autoridad y surgir responsabilidades.

3. Disciplina.- Las reglas que rigen a la organizacion deben ser respetadas, asi al

incumplir se castigara por las violaciones de las mismas.
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10.

11.

12.

13.

14.

Unidad de mando.- Los empleados solo pueden recibir 6rdenes de un Unico
supervisor.
Unidad de direccién.- Toda administracion debe tener un objetivo que es guiar a

administrativos y trabajadores.

Subordinacion de los intereses individuales a los intereses generales.- En

rendimiento general de la administracion debe prevalecer.

Remuneracion del personal.- Un sistema de pago equitativo tanto a trabajadores

como a la organizacion.

Centralizacion.- Determinar la importancia en roles superiores y subordinados.

Estandar en donde los subordinados participan en la toma de decisiones.

Cadena de Mando.- La linea de autoridad desde alta direccién a niveles mas bajos,

la comunicacion debe ser muy buena.

Orden.- En disposicidn de puestos debe existir personas y materiales que contribuyan

con la eficiencia general.

Equidad.- En toda la organizacion cada miembro debe sr tratado justamente y con

respeto.

Estabilidad y el mantenimiento del personal.- Promocion de la lealtad y antigiiedad

de empleado.

Iniciativa.- Motivar a los trabajadores a actuar por su cuenta con el apoyo de la

direccion.

Trabajo en equipo.- La armonia en el puesto de trabajo para llevar ideas
conjuntamente en el departamento y la direccion que permitan enfocarse en un
objetivo en comun. (Jones Y George, 2010, Fundamentos de Administracion, México,
pp. 34-123)
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Habilidades administrativas

Toda clase de gerentes mas alla de su nivel, tamafio o tipo de organizacién para llevar

para tener una administracion soberbia requieren una serie de habilidades.

1. Habilidades conceptuales.- Esta habilidad permite diagnosticas situaciones

complejas y entender a la organizacion de forma holistica.

2. Habilidades interpersonales y humanas.- Capacidad que permite ensefiar, entender,

dirigir a los trabajadores para asi poder trabajar conjuntamente.

3. Habilidades técnicas.- Desarrolla la capacidad de llevar acabo habilidades concretas
que intervienen el uso de instrumentos y técnicas de campo especializadas. (Robert
L. Katz, 1955, p.423)

2.2.3.5 Las empresas y la tecnologia

Para que una empresa tenga inclusiones en nuevos estandares tecnoldgicos debe seguir
procesos que permitan establecer herramientas de marketing digital para llegar a

consumidores en nuevos mercados potenciales utilizando medios virtuales.

Hace muchos afios tener procesos o informacién al instante era todo un suefio es por eso
que hoy en dia la tecnologia ha avanzado con mucha rapidez que con solo oprimir una
par de teclas se tiene la informacion solicitada en segundos esto es un ejemplo del cambio

tecnoldgico global que se esta dando en todo el mundo.

Para que la empresa pueda seguir con la linea tecnologia se deben acoplar e insertar

estrategias tecnoldgicas que permitan poner en marcha este cambio.

Los cambios tecnoldgicos en el area de administracion ha tenido cambios significativos
que ahora aportan a un trabajo mucho mas agil y eficaz en todo momento, es asi que las
organizaciones optan por sistemas informéticos que permitan estar entrelazados con todos
los departamentos de la organizacién, para mantener una control y ambiente

administrativo adecuado a la empresa en tiempo real.
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Una organizacion electronica o0 més conocido como comercio virtual se esta convirtiendo
en las herramientas primordiales de las organizaciones para ofrecer sus productos a todo
el mundo la gran mayoria de paginas web que existe en el mundo del internet en aumento

de manera significativa cada dia. (Robins Stephen, 2009, pp. 47-48)

2.2.4 Marketing

Segun (Kotler Philip, 2001, p. 10) dice que “Mas que cualquier otra funcién de negocios,
se refiere a los clientes. Muchas personas creen que solo consiste en vender y hacer
publicidad.

En la actualidad el marketing no solo debe entenderse no en el sentido arcaico que realizar
una nueva venta (“hablar y vender”), si no en el sentido moderno de satisfacer las

necesidades del cliente.”

2.2.4.1 Importancia del Marketing

Por muchas generaciones se mantiene al marketing como una idea en la publicidad interna
y externa de toda organizacion las politicas de empresas siempre estan orientadas en un
marketing de accién como una forma de introduccion valor agregado a un producto
determinado es asi que la base de toda relacion con el cliente viene del marketing sus
ideas posturas hasta su decision de compra como manifiesta una idea en mucha otras
partes del mundo el marketing es el inicio de la relacion hacia el cliente. (Kotler Philip,
2006, p. 8)

2.2.4.2 Alcance del Marketing

El marketing es el principal identificador de la necesidades humanos y sociales cuando
sabemos que el objetivo principal del esta metodologia es satisfacer las necesidades de
manera rentable, cuando empresas como eBay reconocié que la gente era capaz de
identificar algunos articulos que mas deseaba, se crearon los foros de atencion online, las
empresas observando estas nuevas tendencias convirtieron estas necesidades en ideas
rentables. Las personas por lo largo de la historia buscan ideas de negocios que pueden
ayudar a la sostenibilidad de sus vidas las necesidades de los seres humanos se presentan

cada dia con mucho mas fuerza al saber que no solo se debe tener una estandarizacion de
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productos mas que eso una linea de productos que pueda satisfacer las necesidades,
buscando precios bajos y buenos productos.

Segun la definicion social y empresarial que los expertos del marketing es entregar un
estandar de vida més alto la guia, es aqui que los gerentes piensan que el arte del
marketing es vender productos y es por eso que cuando escuchan que vender no es el arte
del marketing por eso se dice que el principal objetivo del marketing es conocer y
entender al cliente es asi a través de esta metodologia satisfacer las necesidades del
mismo., puede ser un objetivo secundario vender a través del marketing creando
necesidades es asi proponer una idea mediante los obstaculos de las clientes en sus
necesidades. (Kotler Philip. , Direccion de Marketing, 2012, p. 9)

¢ Que se comercializa?

Grafico 2: Que se comercializa

w—

EVENTOS BIENES

SERVICIOS

Fuente: (Jones Y George, 2010, Fundamentos de Administracion, p.14)
Elaborado: El Autor

2.2.4.3 Estados de la demanda
Demanda definicion

Segun (Kaotler Philip, Grande y Cruz, "Direccion de Marketing", p. 8) “El deseo que se

tiene de un determinado producto pero que esta respaldado por una capacidad de pago”
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Son las acciones de clientes que necesitan un producto en comln para poder satisfacer
necesidades provocadas.

1. Demanda negativa.- Esto hace referencia cuando un consumidor le desagrada el

producto hasta llegar al punto de evitarlo

2. Demanda Inexistente.- Los consumidores no tienen interesen un producto

determinado.

3. Demanda latente.- Los consumidores pueden compartir necesidades fuertes que no

pueden ser satisfechas por un producto existente.

4. Demanda decreciente.- Los consumidores adquieren los productos con menos

frecuencia.

5. Demanda irregular.- Las compras de los consumidores varian de acuerdo a la

estacion, mes, semana, dia incluso se puede definir por la hora.

6. Demanda completa.- Cuando los clientes compran todos los productos colocados

adecuadamente.

7. Demanda Excesiva.- Cuando existes mas consumidores que quieren el productos

mas que los que se pueda satisfacer.

8. Demanda malsana.- Los consumidores pueden verse atraidos por productos que
pueden tener consecuencias sociales indeseables. (Kotler Philip. , Direccion de
Marketing, 2012, p. 10)

2.2.4.4 Las nuevas realidades del marketing

En la actualidad el marketing ya no es lo que fue hace afios atras, es dramaticamente

diferente, por eso se habla de las principales fuerzas sociales, en donde se denomina

nuevas conductas con la fijacion de precios mas relevantes.
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Tecnologia de informacién de redes.- La revolucion digital esta creando la era de la

informacion que promete llevar niveles mas precisos de produccion.

Globalizacion.- En el ambito de avances tecnoldgicos en trasporte, envios y la
comunicacion han facilitado que las empresas comercialicen y que los consumidores

compren en todos los paises del mundo.

Viajes en ambitos internacionales continud creciendo con las personas que trabajan y se

divierte en otros paises.

Desregulacion.- Muchos paises han liberalizado en sectores industriales para crear mayor

competencia y mayor oportunidad de crecimiento.

Privatizacion.- Esto se habla en que muchos paises las empresas se han convertido en

empresa privadas como empresa de telecomunicaciones para aumentar su eficiencia.

Aumento de competencia.- La instancia de la competencia entre marcas nacionales
aumenta con el pasar del tiempo y extranjeras que elevan costos de marketing y reduce
margen de beneficios ademas se enfrentan a minoristas que comercializan en pequefias

cantidades de sus marcas propias.

Convergencia industrial.- En cuando los sectores de empresas se borran conforme
reconocen nuevas oportunidades en las intersecciones. Es asi marcan productos

alternativos con su marca para atraer clientes a su mercado.

Transformacion de minoristas.- Los minoristas que se basa en tiendas se enfrentan a la
competencia de venas por catdlogo comercio electrénico, en respuesta los minoristas
emprendedores estan incorporando el entretenimiento en sus tiendas con barras de café

exhibiciones comercializan experiencias.

Poder de compra del consumidor.- Por medio de la desintermediacion del internet los
consumidores han aumentado su poder de compra por medio de las facilidad en la cual
pueden pedir sus productos o hacer consultan via online, muchas opciones que le dan el

poder a personas de elegir, proponer y decision de compra.
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Informacién del consumidor.- Los consumidores han encontrado fuerza en decision de
compra es asi que las empresas generan opciones y opiniones para que los clientes puedan
interactuar directamente y asi tener un canal de comunicacion directo donde puedan

expresar sus deseos para cumplir necesidades expuestas.

Resistencia del consumidor.- Los consumidores tienen ideologia de que no hay mucha
diferencia entre producto similares es asi que han optado por la calidad y el precio del
mismo en ambitos de comercializacién. (Kotler P. , Direccion de Marketing, 2012, pp.
11-12)

Tareas de direccion de marketing

La investigacion del marketing holistico se pueden identificar grupos especificos para
crear una direccion de liderazgo de marketing exitoso para eso se debe denominar alguna

situaciones de planificacion.

1. Desarrollo de estrategias y panes de marketing.- la primera tarea que se genera en
el marketing es direccionas sus oportunidades potenciales a largo plazo. De acuerdo
con su experiencia de mercado y competencias esenciales que generen el

mejoramiento continuo.

2. Captar las perspectivas del marketing.- Sirve para evaluar continuamente el poder
del mercado los cambios estrategias nuevas que se generan mediante las distintas

necesidades que propone cada cliente.

3. Conexion con los clientes.- Para que una empresa este en mejoramiento continuo la
identificacion de seguimientos de clientes es de crucial importancia al mantener
contacto directo con el cliente por medio de canales de comunicacion directa se

manifiestan nuevas oportunidades de mejoramiento.

4. Generacion de marcas fuertes.- Las macas se establecen en un mercado cuando la
fidelizacion de los clientes estd en la esta superior es decir un cliente genera
posicionamiento de marca cuando los productos se encuentran en la mente de los

consumidores para proximas compras.
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5. Formacion de las ofertas de mercado.- Las ofertas tangibles en los mercados
incluye calidad, disefio y embalaje del producto sin dejar a un lado el precio para

poder tener una ventaja competitiva.

6. Entregar valor.- Como integrar el valor en sus productos las campafas ayudan a que
sean accesibles para esto deben tener un plus adicional que permita a los clientes
Ilamados por una estrategia que pre-establecidos con convencimiento en la mente del

consumidor.

7. Creacion de crecimiento con éxito a largo plazo.- Con base en posicionamiento de
su producto debe iniciar un proceso de creacién de nuevos productos probar y
lanzarlos como parte de una estrategia a largo plazo. (Kotler Philip. , Direccién de
Marketing, 2012, pp. 27-28)

Evolucién del marketing

Se dice que hay un crecimiento exponencial de productos en el mercado en todo el mundo
y el éxito de dichas empresas para que se mantengan en ese tipo de mercados se debe a
las ideas claras que muchos lideres han puesto en sus productos. En la actualidad se diria
que el mercado de hace un par de afios ahora ya no existe ha tenido cambios radicales y
esto es como consecuencia de redes sociales y otras mas aplicaciones tecnoldgicas que
dia a dia salen al mercado como consecuencia tenemos que las conductas y oportunidades

son mucho mas fuertes en la actualidad.

Cambios tecnoldgicos la revolucion digital es la que ha dado un paso muy fuerte hacia la
informética y por ende hacia los productos que ofrece cada empresa una rama del

marketing tecnoldgico hoy en dia es la méas sobresaliente de todas.

La globalizacién por otra parte es la que se estd fundamentando para que el trasporte de
mercancias en las comunicaciones que han proporcionado las empresas son mucho mas
fuerte gracias a la informatica.

La desregularizacion muchos paises ha liberado sus industrias para generar una mayor

competencia y mejores oportunidades de crecimiento.
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La privatizacion muchos paises llegan a privatizar sus empresas para mejorar el

funcionamiento es decir tener ventaja en el mercado.

La personalizacion es la base que busca fundamentalmente una empresa es asi que para
presentar sus productos al mercado no solo basta con una idea centralizada y claros sus
productos estrella para mantener el producto en el mercado mas grande que se alcanza se
debe mantener cambios significativos con los sentimientos de los cliente es asi una forma

de expandir el producto con el mismo contenido.

Mayor competencia es lo que cada dia se va generando al mantener nuevas ideas en el
mercado una forma de reducir el riesgo mientras empresa se van formandose debe tener
en cuenta campos digitales que permitan extender el producto a muchas personas en poco

tiempo.

La convergencia sectorial es la que cada dia planifica que nuestro producto llegue a mas
personas buscando clientes que se deben acoplar mediante estrategias de gran

posicionamiento.

No intermediarios una de las politicas fundamentales en una empresa es esta para que las
organizaciones puedan ser de alta jerarquia en aumento de posicionamiento en el mercado
no buscar intermediarios fisicos si no digitales es decir reducir costos y reducir tiempo
asi buscar una ganancia genérica que permita a la empresa tener la misma relaciéon que
intermediarios con personas digitales que prestan servicio y servidores con un margen
minino de publicidad o de costo que permitan a las empresa funcionar en medios digitales

mediante plataformas de impulsadores.

2.2.4.5 Las orientaciones del marketing al mercado

Uno de los enfoques mas importantes hacia un mercado es el de produccion en cuanto las
organizaciones mantiene que los clientes buscan productos a un bajo costo manteniendo
la identidad de los productos es asi que muchas empresas permiten a fabricacion en
cantidad dejando a un lado la calidad que muchos consumidores estan dispuestos a dejar

a un lado segun productos establecidos.
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El enfoque de producto sostiene que los clientes buscan productos de mejor calidad
buscando en si la base de muchas cosas que identifica a un producto las méas sobresalientes

son precio y calidad del mismo.

El enfoque de ventas si un consumidor no se anima a comprar los productos por
caracteristicas como precio calidad o cantidad un equipo es el encargado de convencer de
mejor manera a un cliente de que el producto antes rechazado es el ideal para el cliente

segun las caracteristicas que esté buscando en ese momento.

El enfoque de marketing surge como una filosofia de comprar y vender segun estadisticas
que se daban en tiempos pasados para ahora el enfoque de muchas organizaciones
basicamente es la idea de detectar y responder necesidades de los clientes es asi un
enfoque determinado en la satisfaccion basandose y recuerdos ideas y sentimientos de
muchos consumidores como se manifiesta en muchos productos. (Kotler Philip, 2016,

Direccion de marketing, México, 7 edicion, pp. 3-6).

Innovacion del marketing

En muchos viajes autores memorables como Philip Kotler dice que el marketing no a
cambiando esta evolucionando en relacion de las necesidades del cliente, la gran mayoria
ya no sigue una marca eso de fidelizacién se esta terminado poco a poco ahora las empresa
deben buscar un punto esencial promoviendo mensajes hacia el cliente dependiendo el

producto se integran los sentimientos para llegar a un cliente en enfoques globales.

Para esto se habla de diez caracteristicas del nuevo marketing

Estas caracteristicas del nuevo marketing hacen referencia al cliente su forma de cambio

constante en productos nuevos que ingresan al mercado potencial.

Reconocer poder del crecimiento del cliente.
Desarrollar una oferta enfocada en el mercado meta.
Disefiar el marketing del cliente desde atrés.
Enfocarse en entregar resultados no productos.

o B~ w0 D

Atraer al cliente para crear valor conjuntamente.
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6. Usar nuevas formas de llegar al cliente con un menaje.

7. Desarrollar sistemas de evaluacion y medicion del retorno de la inversion.

8. Desarrollar marketing de alta tecnologia.

9. Enfocarse en edificar activos para el largo plazo.

10. Contemplar en forma holistica para recuperar influencia en la empresa. (Viveros
Claudio, 2009, pp. 23-24)

Orientacion de la administracion de marketing

La administracion de marketing busca disefiar estrategias que construyan relaciones
redituables con sus consumidores meta. Pero ¢ Qué filosofia deberia guiar tales estrategias
de marketing? Qué importancia debera darse a los intereses de los clientes, a la
organizacion y la sociedad, muy a menudo, esos intereses entran en conflicto. (Kotler
Philip, 2008, p. 12)

El panorama cambiante del marketing

Cada dia ocurren cambios dinamicos en el mercado El ritmo de cambios tan rapido, que
la capacidad para cambiar ahora se ha convertido en una ventaja competitiva. El futuro

no sera lo que solia ser. (Gary Armstrong, 2012, p. 21)

2.2.4.6 Clasificacion del marketing

El marketing se divide en muchas areas de aplicabilidad segun la necesidad del cliente es

por la cual que se enunciaria la principal clasificacion del marketing.

Segun (Publicidad y Mercadotecnia, 2007) Actualmente en el mundo los autores

clasifican a la mercadotecnia en 6 "tipos™ que son:

Mercadotecnia doméstica.
Mercadotecnia para la exportacion.
Mercadotecnia internacional.

Mercadotecnia multinacional.

o B~ w0 D

Mercadotecnia regional.
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6. Mercadotecnia global.

La mercadotecnia domeéstica.- se refiere a los esfuerzos de las empresas por servir a un
mercado, generalmente en su pais sede. En estos mercados unicos, las empresas compiten
en un ambiente con unas Unicas reglas de juego, con una sola economia y en segmentos
de mercado mas 0 menos homogéneos, por lo que el conocimiento del consumidor meta

es mas sencillo.

La mercadotecnia para la exportacion.- Los productos son fabricados en el pais de
origen y transportados a los mercados exteriores meta, y aunque los productos pueden
sufrir alguna modificacidn para adaptarlos a estos mercados, el producto basico es el
mismo que en el mercado doméstico. Este tipo de mercadotecnia, requiere ademas del
conocimiento de los consumidores de los paises destino, conocimientos especializados en

reglamentacion, logistica, transportacion y los tramites aduanales en los dos paises.

La mercadotecnia internacional.- La mercadotecnia internacional como su nombre lo
da a entender, es aquella que les vende a todos los paises sin importar cultura, género,
edad 0 region.

Se conoce como mercadotecnia internacional, cuando las empresas realizan inversiones
“duras” en los paises destino. Generalmente las empresas tienen sus propias subsidiarias
ya sea de produccion o de comercializacion en estos paises. Las compafiias que practican
la mercadotecnia internacional, tienen como caracteristica principal, que sus estrategias
y politicas estan centralizadas en el pais sede, no se adaptan al pais destino, simplemente

trasladan operaciones a éste ultimo.

La mercadotecnia multinacional.- La caracteristica principal del tipo de empresas es,
que operan en diferentes paises como si fueran compafiias domésticas. Es decir, adaptan
todas sus estrategias y operaciones al mercado local de cada pais, incluyendo las cuatro
P’s (producto, precio, plaza y promocion) de mercadotecnia. Implementan lo que se

conoce como una estrategia multidoméstica.

La mercadotecnia global.- Se orienta al desarrollo de estrategias particulares para cada

producto, servicio o empresa en un mercado totalmente global. Pero también estas
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estrategias son lo suficientemente flexibles para adaptarse a cada pais o region, pero
conservando el concepto central de la misma. Todo elemento de la mezcla de
mercadotecnia es susceptible de globalizacion: disefio, posicionamiento del producto y
de la marca, registro de marcas, empaque, precio, publicidad, promocion y
distribucion. (Mercadotecnia, 2007, p-3-5)

Estrategia de marketing y mezcla de marketing

Un plan estratégico contempla la mision y los objetivos generales de una organizacion, la
funcion fundamental del marketing es la que resume todas las actividades que realizan en
la administracién que van impulsadas hacia el cliente y existe en la mezcla del marketing

como acciones fundamentales.

Los clientes son la parte fundamental son los que se encuentran en el centro. La propuesta
es crear valor hacia el cliente y contribuir una racién directa que permita tener una
estrategia de admisién real y proporcional hacia la empresa., luego de las estrategias se
dice que para llegar a una meta ideal de manifiesta que un cliente no puede estar en

marcha con la organizacion si no se tiene una relacion directa.

La organizacion es la que decide cuantos clientes podra atender cual es la capacidad que
tienen para asumir riesgos relaciones con las demas personas que laboran y la capacidad
de repuesta que se mantiene. (Kotler Philip, 2001, p. 70)

Disefio de una estrategia de marketing

Una vez que se entienda por completo a los consumidores y mercado, la gerencia de
marketing es capaz de disefiar una estrategia de marketing impulsada por el cliente. Se
puede dar que los clientes no saben que realmente buscan tener identidad de sus
necesidades primordiales las cosas se dan asi por las estrategias que se deben aplicar en
el entorno y la comunicacion de valor superior para el cliente. (Kotler Philip, 2002, p.
87)
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2.2.4.7 Internet web otras redes

Segun (Parrefio José Marti, 2011, p. 342) Internet ha sido definido como “un medio de
comunicacion que permite, por primera vez, la comunicacion de muchos a muchos en
tiempo escogido en una escala global. Esta red de redes digitales interconectadas ha dado
lugar a lo que denomino la sociedad de red. Este entramado de redes digitales
interconectadas posibilita servicios y comunicaciones que implican tanto a ciudadanos
como a administraciones publicas y empresas u otro tipo de instituciones y organizaciones
dando lugar a diferentes tipos de combinaciones que pueden formarse solo depende en la
aplicabilidad: ~ por ejemplo, relaciones consumidores/empresas; relaciones

empresas/empresas.

Consumidores, ciudadanos y las administraciones publicas (e-goverment) dando lugar a
todo tipo de plataformas que permiten desde relaciones fiscales y administrativas hasta

servicios de telemedicina.

Internet en nuestras vidas

La revolucion digital crece sin parar en el mundo global. La tercera parte de la poblacién
mundial es ya “internauta” con mas de 2.000 millones de personas conectadas a la Red.
En el 2010 se llegd a los 945 millones de usuarios de redes sociales en el mundo.
Facebook, la red social de mas éxito del mundo, conecta ya a cerca de 600 millones de
internautas en el mundo. Twitter procesa ya 60 millones de mensajes o ‘tuits’8 diarios y

cada dia incorpora a 300.000 nuevos adeptos a los mas de 110 millones de seguidores.
Existen diversas estimaciones sobre el nimero de usuarios de Redes Sociales Un tuit

(Tweet, en inglés) es cada una de las entradas de la red de microblooging Twitter. (Luis
Vives, 2012, Estrategias de marketing digital para pymes, 2 edicién).
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Redes mas visitadas

Grafico 3: Redes mas visitadas
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Fuente: (Luis Vives, 2012, Estrategias de marketing digital para pymes)
Elaborado: El Autor

2.2.5 Marketing Digital

Segun (Parrefio José Marti, 2011, p. 343) EI e_marketing tiene como objetivo la
incorporacion y usos de los sistemas tecnolégicos de la informacion de la préactica del
marketing. Esto implica todas las funciones del marketing, aunque habitualmente se
focalice la atencion en dos objetivos, comunicativos tanto dentro de la propia
organizacion como en la comunicacién con socios estratégicos clientes otros publicos de

interés y comerciales pensando fundamentalmente en sitios de comercio electronico.
Para (LOPEZ, 2013, p. 43) definio: “La forma de marketing tradicional (offline) llevada

a internet, a través de recursos y herramientas propios de la red para conseguir algin

tipo de conversion”.

2.2.5.1 Modelo 4F
La tecnologia ha evolucionado a una gran parte de la empresa en el mundo y la aparicion

del Marketing Digital aparece el nuevo modelo denominado las 4F que son: Flujo,
Feedback y Fidelizacion.
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Gréafico 4: Modelo 4F
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*EnEs el estado mental en que entra a construir paginas teniendo en cuenta las limitacones de la

tecnologia.

Fuente: (REASON WHY, 2014))
Elaborado: Autor del trabajo de titulacién

2.2.5.2 Elementos del Marketing Digital

Para que el marketing digital pueda tener una experiencia de mejoramiento continuo en
las organizaciones se deben aplicar tres puntos esenciales que ayudara a que la aplicacion

de dicho procedimiento sea eficaz.

Gréafico 5: Elementos del Marketing Digital

. N\
PLANEACION
Se establece las estrategias que van
deacuerdo a la situacion de la
orgabizacion.
J
N\

CONTENIDO

Se genera la estrategia con los procesos
deacuerdo a las falencias digitales y

procesos.
J

MEDICION

La medicidn se establece metricas es
decir contadores que permitan
determinar resultados

Fuente: (Moro, Vallina, 2014, p. 34)
Elaborado: Autor del trabajo de titulacion
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2.2.5.3 Herramientas de marketing digital

Grafico 6: Herramientas del Marketing Digital
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Fuente: (Vallejo Herrera, 2013, p. 4)
Elaborado: Autor del trabajo de titulacion

» Webs Interactivas.- En un sitio de interactividad los usuarios pueden crear un

espacio en donde existe colaboracion con la empresa.

» E-mail Marketing.- Es él envié en gran cantidad de e-mails, que son creados para

enviar promociones y enlazar al cliente para incitar a comprar al clientes productos o
servicios que ofrece la organizacion.

» SEM.- Son las siglas en inglés de Search Engine Marketing. Siguiendo la ténica de

esta web, las técnicas SEM buscan obtener un mejor posicionamiento en los
buscadores de Internet.

» SEO.- Es un término que corresponde a las siglas en inglés Search Engine

Optimization, lo que en espafiol seria optimizacion para los motores de blsqueda.

> Redes Sociales.- En este tipo de redes el contacto con la persona es directo al ser una

red de interactividad personal con el cliente. Para mantener contacto en la red y
establecer comunicacion diversa.

> Blogs Corporativos.- Este tipo de sitios son empresariales en donde se publica
informacidn que se de interés para los usuarios.
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E-Encuestas.- Es una herramienta que sirve para conocer, medir y profundizar la

situacion que se propone.

Podcasting.- Se establece archivos de audios gratis que se puede descargar por los

usuarios en un sinnimero de dispositivos.

CMS (Content Management System).- Se establece un gestor para contenidos que
se pueden crear, administrar digitalmente sin que el usuario tengas conocimientos de

programacion.

Lector de RSS( Really Simple Syndication).- Es un herramienta que lleva el
formato de XML que sirve para compartir contenido en la web, se utiliza para difundir
informacion de la actualidad frecuentemente a los usuarios que se suscriben a
contenidos de interés comudn el navegador recibe estas actualizaciones sin que el

usuario ingrese a la plataforma.

Mercados Sociales.- Esta herramienta es utilizada para compartir y tener una

clasificacion de elementos de interés comun.

Edicién Multimedia.- Es una herramienta que sirve para modificar, retocar y mejorar
la calidad de contenidos que elaboramos que se hacen como: Movie Maker,

Photoshop, Audacity

FTP (Protocolo de Trasferencia de Archivos).- este servicio es muy habitual para
transferir archivos entre sistemas que estan entrelazados por lo general se utiliza para

crear una pagina web.
Disco Virtual.- Este servicio nos permite guardar informacion en la nube con una
calidad inmediata al mejoramiento siempre que se esté conectado a una red de

internet.

Streaming.- Es un sistema que nos permite escuchar u observar elementos

multimedia sin la necesidad de descargar. (Vallejo Herrera, 2013, Analisis de la
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eficacia de las camparfias de marketing digital en el sector en el cuidado, 6 edicion,
pp. 231-265).

2.2.5.4 Métricas del Marketing Digital

Gracias a la tecnologia el internet es una herramienta facil de entender para que las
estrategias digitales se pueda demostrar su eficacia en su aplicabilidad se deben medir y
las métricas son férmulas que sirven para medir de una forma estadistica sus resultados

de forma cuantitativa, las métricas mas usadas son las siguientes:

1. Click Through Rate.- Es una de las métricas centrales que se utiliza en internet en
las campafias de marketing, es el resultado de dividir e nimero de clic que los usuarios
pincharon en el anuncio sobre el total de veces que se ha visto la pagina para tener
una dato porcentual para determinar la efectividad del anuncio.

2. Tasa de Rebote o Bounce Race.- Mide en datos porcentuales la calidad de la
camparfia es decir si los usuarios ingresaron mas alld de un anuncio para determinar

una campafia efectiva.

3. Tasa de Conversion.- esta métrica mide el resultado final de los usuarios que
finalmente adquirieron el producto, en este tipo de tasas lo que busca es el
mejoramiento de acuerdo a la navegacion de los clientes en un sitio que se establece

para luego comparar los objetivos medidos.

4. Ratio de usuarios Nuevos/ Recurrentes.- Se mide de acuerdo a las estrategias de
marketing que se establecen es asi que mide la fidelidad de los clientes y el esfuerzo

por retener a los clientes que se encuentran navegando en la web.

5. Porcentajes de Interés.- En esta métrica se mide el interés de los usuarios tienen por

la publicacion de acuerdo a un rango de mucho interés a poco interés.

6. Volumen de Visitantes Comprometidos.- Indica el porcentaje total de usuarios en
la p4gina web con alta duracion, ademas establece si los anuncios estan colocados en

los lugares idéneos.
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7.

10.

11.

12.

13.

Coste por Visita.- Es una forma de conocer a las empresa cuanto es el costo de la
visitas que estd generando el trafico de los usuarios es asi se determina la efectividad

de las campafas de marketing.

Ingresos por Visita.- Esta métrica es fundamental para establecer si nuestra estrategia
de marketing es la correcta es asi que muestra segun el nimero de visitas el ingreso

que a empresa percibe.

Ratio de pedidos por visita.- Esta métrica sirve para ver la relacion que tienen las
visitas con el sitio web es decir nos permite establecer una campafia de marketing en
mas ventas para la empresa, generando un dato cuantitativo que mide la efectividad
de campafias que se generan para productos o particularmente para anuncio de

publicidad.

Valor Medio de la Venta.- Muestra el ingreso por cada visita y genera y estatus de

cémo esta funcionando el sitio web.

Coste por Pedido.- Es inversamente proporcional a la conversion a proporcional a la
conversion a mayor conversion menor coste por cada pedido que realizan los usuarios

gue estan interactuando.

Contribucién por Orden.- Demuestra el porcentaje por cada pedido que realizan los

clientes un margen de utilidad en la campafia que se realiza.

Retorno de la Inversion en Marketing Digital.- Mide como se esta utilizando el
dinero en la camparia de marketing mide lo que se obtiene por cada délar invertido en
esa estrategia digital aplicada. (Doncel, Alejandro, 2015, Métricas de Marketing
Digital, 3 edicion, pp. 214-223).
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Métricas para el servicio al cliente.

Grafico 7: Métricas para el Servicio al Cliente

o f 1]z ]3| alls(Rellllllie o] 0

DETRACTORES PASIVOS PROMOTORES

DETRACTORES PROMOTORES

Clientes cuyas experiencias Clientes cuyas experiencias Clientes cuyas experiencias

con la corporacién han sido || con la compafiia han sido con lacompafiia han sido
negativasy no se meramente satisfactorias y positivas y se encuentran
encuentran dispuestos a se muestran indiferentes a muy dispuestos a

recomendarla recomendarla recomendarla

Fuente: (Doncel, Alejandro, 2015, Métricas de Marketing Digital, 3 edicion, p. 234).
Realizado: Autor del trabajo de titulacion

2.3 IDEA DE DEFENDER
El disefio de estrategias de marketing digital para la empresa Acerias Romano S.A. en la

Provincia de Tungurahua, contribuira al mejoramiento de la comercializacion de la

organizacion.
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2.4 VARIABLES DE ESTUDIO

Tabla 2: Variables de estudio (Dependiente e Independiente)

VARIABLE | CONCEPTO | INDICADORES |POSICION TECNICAS E
INSTRUMENTOS
Estrategias de | Segun Precio Independiente | Entrevistas
marketing (Parrefio Jose | Producto Encuestas
digital Marti, 2011, p. | Promocién Observacion
343) Tiene | Plaza
como objetivo Instrumentos
el uso de los Cuestionarios
sistemas Guia de entrevista
tecnoldgicos.
Empresa  de | Efectividad Dependiente Entrevistas
Empresa produccién vy | Eficiencia Encuestas
Acerias venta de | Eficacia Observacion
Romano S.A. | puertas Tecnologia
en la | enrollables de Instrumentos
provincia de | acero en la Cuestionarios
Tungurahua | ciudad Guia de entrevista
Ambato.

ELABORACION: Autor del trabajo de titulacion
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion es de caracter cualitativo de esta manera se busca las
caracteristicas y ventajas que se obtiene al aplicar estrategias de marketing digital para
mejorar la comercializacion de la empresa Acerias Romano por lo tanto se utiliza fuentes
primarias de investigacion, en este estudio se aplica encuestas para conocer aspectos

determinantes sobre el tema de investigacion para asi poderlos aplicar de manera efectiva.

Con los resultados arrojados de la encuesta se puede establecer herramientas de marketing
digital educadas a la necesidad de la empresa, y asi poder aportar al crecimiento de la

empresa.

3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

La investigacidn se basa en vario tipos de investigacién como son:

Bibliogréafica-Documental.- Para (Razo, C, 2010, p. 14) “Concentra en la recopilacion
de datos documentales que aparecen en libros, textos, apuntes, revistas, sitios web o
cualquier otros documentos graficos, icnograficos y electronicos; mediante la
investigacion documental se realizo revision de libros, sitios web, con el propdsitos de

interpretar teorias y conceptos sobre el tema que es el principal objeto de estudio.

Descriptiva.- (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010, p. 80) dice “Busca propiedades,
caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fenébmeno que se analiza”; en este caso
se utilizo el tipo de investigacion descriptivo lo que permite realizar la elaboracion de
estrategas de marketing digital a la empresa Acerias Romano, e identificar medidas que

ayuden al mejoramiento organizacional.
Investigacion Bibliografica.- Segin (Razo C. 2010, p. 223) “Las fuentes de informacion
bibliogréaficas se utilizan para obtener antecedentes, conceptos y aportaciones que sirvan

para el estudio y la fundamentacion del conocimiento”; gracias a esta investigacion se
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realiza la fundamentacion tedrica que ayuda tener a conocimientos especificos y

relacionados con el tema de investigacion.

Investigacion de campo.- Para (Razo C. 2010, p. 14) “Investigaciones cuya recopilacion
de informacién se realiza en ambiente especifico en donde se presenta el hecho o
fenomeno de estudio”; Esta tipo de investigacion permite relacionar la problematica de la
organizacion en su oferta a clientes y las estrategias predominantes que se utiliza la
empresa asi como el grado de efectividad hacia el consumidor, para lo cual se realiz6 un

cuestionario con preguntas que fue dirigida a clientes externos de la organizacion.

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Esta investigacion es de tipo no experimental, ya que se mostraron factores que afectan a
la unidad de negocios digitales en el departamento de ventas, tanto en factores de

posicionamiento y de oferta en ambitos virtuales.

3.4 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.4.1 Métodos de Investigacion

En la parte investigativa tedrica del presente trabajo en base a los métodos exploratorio y
correlacional, los cuales permitieron la recoleccion de informacién para llegar a
determinar las estrategias de marketing digital adecuadas para la organizacion, para lo

cual nos servimos de estrategias existentes para la aplicabilidad en organizaciones.

Meétodo Exploratorio.- Nos permitid identificar si los clientes aceptaran sobre nuevas
estrategias de marketing digital para que la empresa puede posesionarse en el campo de
digitalizacion y asi como estas estrategias podrian incentivar a la compra digital de los

productos ofertados.
Metodo Descriptivo.- Nos ayudo a detallar como se encuentra la empresa en &mbito de

estrategias digitales, su realidad y todas las caracteristicas que nos permitieron desarrollar

esta investigacion.
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Método Correlacional.- Permitio conocer la relacion entre la variable dependiente y la
independiente, evaluar su grado de relacion y asi conocer las posibles causas del

fendmeno.

3.4.2 Técnicas de Investigacion

Técnicas de variable Ocular

» Observacion.- Técnica que se utiliza para observar de manera directa los sucesos que
estan ocurriendo en el momento actual que se presente una situacion determinada para

luego poder ser evaluada.

» Rastreo.- Busqueda de informacién determinante que permita partir para la toma de

decisiones importantes.

Técnicas de variable verbal

» Entrevista.- Espacio determinado en el que se encuentran dos 0 mas personas para
poder recabar informacion de un ente determinado para poder ser analizado por medio
de procedimientos propositivos.

» Indagacion.- Busqueda exhaustiva de un evento que necesita ser analizado para
proceder a etapas siguientes que permitan continuar con el proceso determinado en
un tiempo real.

» Encuesta.- Medio por el cual se desarrolla un cuestionario que contiene preguntas de
frecuencia investigativa para poder analizarlas y argumentar procedimientos validos
que se esta estudiando.

Técnicas de variable escrita

» Anadlisis.- Proceso determinante para concluir con ideas que aporten al desarrollo y

analisis del trabajo.

44



» Confirmacién.- Argumentar un proceso valido que por medio de métodos de andlisis
se comprobd que es una realidad.

Técnicas de verificacion documental

» Comprobacion.- Técnica utilizada para argumentar mediante verificacion
documental que el suceso se presenta y esta siendo evaluado mediante carteristas que

procedan el mejoramiento de esa idea.

3.4.3 Instrumentos de Investigacion

» Guia de Encuesta.- Modelo que se genera previo a la aplicacion de la encuesta en
algunos casos esta guia significa los procesos que debemos seguir mediante un orden

y alineacion correcta.

» Guia de Entrevista.- Modelo que se genera previo a la aplicacion de la entrevista en
procesos de dialogo se generan folletos que manifiesta el orden de ejecucion significa
que los procesos que debemos seguir mediante un orden y alineacién correcta, se

deben cumplir de manera eficiente.

» Guiade Observacion.- Modelo que se genera previo a la aplicacion de la observacion
en algunos casos esta guia significa los procesos que debemos seguir mediante un

orden y alineacién correcta.

3.5 POBLACION Y MUESTRA

Para esta investigacion se aplico una formula finita por el conocimiento total del universo
de estudio entonces las encuestas se realizé a una parte de la poblacién que se define
como las personas que sacaron permiso para funcionar con locales comerciales durante
los dltimos afios que son 2675, este dato se determinara la muestra el mismo que fue
proporcionado por la Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria; en

cuanto a la entrevista se realizd al maximo responsable de la organizacion.
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El tipo de muestreo que se utilizo es muestreo probabilistico ya que se utilizdé datos
estadisticos y matematicos para la resolucion del trabajo, con el tipo aleatorio simple se
incorporo resultados, se eligié este método porque el grupo a investigar era homogéneo

y tenian todos las mismas posibilidades de ser elegidos para el trabajo de campo.

N*Zz*p*q
82*(N—1)+ Zzp*q

n=

En ddénde:

n = Tamafo necesario de la muestra a definir.

N = Poblacién o universo de estudio.

Z= Nivel de confiabilidad (1.96)

e = Error admisible determinado por el investigador (5%).
P=Probabilidad de éxito, o proporcion esperada (50%)
g= Probabilidad de fracaso (50%)

_ 2675 (1,96)% % 0,5 * 0,5
~0,052(2675 — 1) + (1,96)2 % 0,5 % 0,5

n

_ 2569.07
"~ 7.6479

n= 336
Para las 336 encuestas se divide por las 10 parroquias urbanas de la ciudad de Ambato se
tomo6 en cuenta la cantidad de poblacion de cada parroquia para la distribucion en

porcentaje es asi que la parroquia con mas habitantes tendra mas locales comerciales y

por ende se aplicaron mayor cantidad de encuestas.
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Tabla 3: Distribucion de la muestra por parroquias urbanas

Parroquia Tamano Encuestas
Atocha 13% 42
Celiano Monge 17% 57
Ficoa 7% 24
Huachi Chico 14% 47
Huachi Loreto 16% 54
La Matriz 6% 20
La Merced 8% 27
La Peninsula 5% 17
Pishilata 11% 35
San Francisco 4% 13
Total 100% 336

FUENTE: Desarrollo de la formula
ELABORACION: Autor del trabajo de titulacién

3.6 ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

3.6.1 Interpretacion de Resultados

La interpretacion de datos ayudo a sintetizar y describir datos obtenidos en las encuestas
para tomar decisiones, con esta informacion recaudada que se considera como primaria

sirvid para la comprobacion de la idea a defender del trabajo de investigacion.

Edad
Tabla 4: Edad
Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
DE 20 A 29 ANOS 44 13%
DE 30 A 39 ANOS 83 25%
DE 40 A 49 ANOS 102 30%
DE 50 A 59 ANOS 52 15%
DE 60 A 70 ANOS 35 10%
DE 70 A 80 ANOS 20 6%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano
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Gréfico 8: Edad
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Elaborado por: EI Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Andlisis e interpretacion:

Un grupo significante de 40 a 49 afios son duefios de negocios que empresa considera
como clientes con un tamafio total de 30%, seguido con un 25% con un grupo de 30 a 39
afos, un 15% en grupo de 50 a 59 afios, 13% en rango de 20 a 29 afios, 10% entre 60 a
60 afos y por ultimo 6% entre 70 y 80 afios, por esta razon el grupo de edad que maés
frecuenta los productos son los que estan inmersos en la era digital, los de mayor edad
estan incorporandose de forma instantanea en la tecnologia, es asi que la empresa debe
enfocarse en los clientes con estrategias digitales por sus clientes potenciales.

Tipo de negocio

Tabla 5: Tipo de negocio

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
COMERCIAL 117 35%
FARMACIA 13 4%
BOUTIQUE 87 26%
BODEGA 53 16%
TIENDA 44 13%

MINI MARKET 22 7%

TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

48




Grafico 9: Tipo de negocio
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Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Analisis e interpretacion:

La gran parte de clientes externos de la empresa Acerias Romano son propietarios de
locales comerciales debido a su necesidad de tener una puerta desplegable en su local esto
abarca un 35% del total de sus encuestados, seguido con un 26% de Boutiques, un 16%
en bodegas, 13% en tiendas, 7% en mini markets y por ultimo 4% en farmacias; de asi se
pudo conocer los clientes potenciales de la empresa en la cual debemos mantener un

enfoque dinamico para seguir la relacién con el cliente.
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1.- ;Conoce usted la Empresa Acerias Romano?

Tabla 6: Posicionamiento de la empresa Acerias Romano

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Sl 181 54%
NO 155 46%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Gréfico 10: Posicionamiento de la empresa Acerias Romano
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Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Andlisis e interpretacion:

Como se pudo investigar los encuestados en esta investigacion no tienen conocimiento
de la empresa Acerias Romano con un 54% mientras que tan un 46% conoce la empresa;
de esta forma se pudo establecer la fidelidad de los clientes la empresa se encuentra
posesionada en el mercado local pero muchos posibles clientes desconocen que se ofrece
productos como los que necesitan y con esta apreciacion es que la empresa debe abrir sus
horizontes hacia otras estrategias que le permitan aumentar su porcentaje en el mercado.

50



2.- ¢Conoce los productos que ofrece Acerias Romano?

Tabla 7: Conocimiento de los productos de la Empresa Acerias Romano

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Sl 114 34%
NO 222 66%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Grafico 11: Conocimiento de los productos de la Empresa Acerias Romano
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Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Andlisis e interpretacion:

La mayor parte del grupo investigado no conoce los productos que oferta la empresa
Acerias Romano con un 66% mientras que el 34% conoce todos los productos que
presenta la empresa; se puede observar que la empresa no tiene buen posicionamiento con

sus productos se debe establecer estrategias que permitan informar a las personas que

66%

existen varios productos en la empresa mediante herramientas digitales.
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3.- ¢Conoce usted si la empresa Acerias Romano realiza marketing publicitario?

Tabla 8: La Empresa Acerias Romano realiza marketing publicitario

Variable Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 96 29%
NO 240 71%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Gréfico 12: La Empresa Acerias Romano realiza marketing publicitario
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Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Andlisis e interpretacion:

Los clientes no saben que la empresa esta realizando marketing publicitario para los
productos de la empresa Acerias Romano con un 71%, el 29% dice que la empresa lo
hace; esto demuestra que cuando se utiliza un marketing tradicional los clientes no se
encuentran informados completamente de las nuevas tendencias de la empresa el 71% es

el grupo que se debe seguir dando seguimiento y tener la comunicacion directa para poder

Ilegar a muchos mas clientes en poco tiempo.
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4.- ¢Conoce usted si la Empresa Acerias Romano realiza la publicidad de sus
productos por alguno de los siguientes medios?

Tabla 9: Presencia de medios publicitarios

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
PRENSA 122 36%
RADIO 107 32%
REDES SOCIALES 7 2%

SITIO WEB 49 15%

VIDEOS 25 7%

NO LO HACE 26 8%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Gréfico 13: Presencia de medios publicitarios
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Elaborado por: EI Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Andlisis e interpretacion:

Los clientes observan ofertas de productos de la empresa Acerias Romano por prensa con
un 36%, el 32% dice que se lo realiza por radio, mientras que el 15% lo observa por sitio
web, el 8% no ha observado publicidad por medios digitales, un 7% lo ha visto por videos
y el 2% mediante redes sociales; estos datos son muy cronicos ya que la empresa esta
enfocando en métodos tradicionales para ofertar sus productos las vias digitales no son
utilizadas y por ende los clientes no se encuentran informados de nuevas ofertas o nuevos

productos de la empresa.
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5.- ¢ Desea usted que la promocion y publicidad de los productos de Acerias Romano
los oferten mediante medios digitales?

Tabla 10: Aceptacion para que la publicidad se presente por medios digitales

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Sl 331 99%
NO 5 1%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Gréafico 14: Aceptacion para gque la publicidad se presente por medios digitales
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Elaborado por: EI Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Analisis e interpretacion:

Los clientes encuestados casi todos aceptan la publicidad de los productos de Acerias
Romano por medios digitales con un 99% mientras que el 1% no lo quiere de esta forma;
los clientes de la actualidad manejan sus compras mediante una herramienta digital ya sea
para facilitar tiempo y dinero por esta razon la empresa debe estar enfocada en

herramientas digitales que permitan tener una relacion directa con el cliente.
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6.- ¢ Mediante qué medios digitales le gustaria que oferte sus productos la empresa

Acerias Romano?

Tabla 11: Medios digitales preferidos

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
REDES SOCIALES 114 34%
EMAIL 24 7%
PAGINA WEB 84 25%
SITIO WEB 51 15%
MERCADOS VIRTUALES 43 13%
VIDEOQOS 20 6%

TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Gréafico 15: Aceptacion para que la publicidad se presente por medios digitales
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Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Analisis e interpretacion:

Muchos clientes aprecian la redes sociales y estan inclusion en las mismas es asi que
prefieren este medio con un 34%, seguido por pagina web con 25%, mientras que 15%
por medio de sitio web, un 13 en mercados virtuales, mediante email un 7% y 6% por
videos; con esto se pudo identificar cual son las estrategias preferidas por los clientes para
poder aplicar herramientas que sirvan para la facilidad del cliente al momento de buscar

un producto.
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7.- ¢ Cree usted que facilitaria el conocimiento de los productos que oferta laempresa

Acerias Romano al usar medios digitales?

Tabla 12: Aceptacion de uso de medios digitales para mostrar productos de la Empresa

Variable Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Sl 330 98%
NO 6 2%
TOTAL 336 100%

Elaborado por: El Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Gréafico 16: Aceptacion de uso de medios digitales para mostrar productos de la
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Elaborado por: EI Autor del trabajo de titulacion
Fuente: Encuesta realizada a los clientes externos de la Empresa Acerias Romano

Andlisis e interpretacion:

2%

NO

La gran parte de encuestados piensa que medios digitales facilita el conocimiento de los

productos con un 98% mientras que el 2% dice que no lo facilita, esto hace referencia a

la facilidad del cliente que obtiene al utilizar medios digitales ahorrando tiempo dinero

ya que solo con una inclusion a cualquier medio que maneje la empresa puede tener

informacion de producto solicitados o preguntas que puede realizar a la empresa mediante

comunicacion directa.
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3.7 VERIFICACION DE LA IDEA A DEFENDER

3.7.1 Idea General

La presente investigacion se ha desarrollado en base a la respuesta tanto dentro como fuera
de la organizacion, aplicando una encuesta dirigida a un segmento de mercado (clientes)
y una entrevista a gerente de la empresa, obteniendo informacion relativa a los
procedimiento internos encaminados al marketing, mostrando la manera en la cual la
empresa realiza sus estrategias de marketing digital a los clientes durante sus afios de
funcionamiento, manifestando el gran posicionamiento de empresa en el mercado local y
su bajo grado de utilizacion de medios digitales para ofertar sus productos y que nos son
los correctos de acuerdo a el tiempo tecnoldgico que ha crecido de gran forma en el
Ecuador, validando a si la idea a desarrollarse de nuevas herramientas digitales que

permitan mejorar la comercializacion de la organizacion..

Es por esto que se ratifica que se debe implementar estrategias de marketing digital ya que
la empresa utiliza medios tradicionales que no se cambian durante mucho tiempo es asi
gue se esquematizo un conjunto de estrategias centradas en la comunicacion directa con
el cliente en base al producto de la encuesta para asegurar una mejora en el indiscutible

bajo nivel del impacto en la mente de los consumidores.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 PRESENTACION

Este capitulo se realizd las estrategias de marketing digital apropiadas para la empresa
Acerias Romano S.A. segun el trabajo de campo realizado se selecciond estrategias

adecuadas para los clientes externos de la organizacion.

Como se manifiesta las estrategias estan direccionadas a la comunicacion directa con los
clientes es asi mejorar la experiencia de utilizar herramientas digitales para acceder a un

producto de la empresa.

Las estrategias no solo servirdn para presentar los productos y asi direccionarlos a la
compra mas que una venta se establecera la experiencia y mostrar el producto al cliente
de una forma sencilla y rapida para que se puede establecer una comunicacion directa con
el mismo.

La organizacion mejora su presentacion hacia el cliente externo permitiendo aumentar
ventas e incluso adquirir nuevos clientes potenciales que permitird aumentar en ambitos
econdmicos, las estrategias seran establecidas con un control de métricas que permitira a
corto tiempo saber si son efectivas.

4.2 OBJETIVOS DE LAS ESTRATEGIAS

Objetivo General

» Impulsar el crecimiento de las ventas por medios digitales pertinentes a los productos

que oferta la empresa.

Objetivos Especificos

» Establecer comunicacion directa con el cliente para mejorar la atencion por medio de

medios digitales.
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» Facilitar la experiencia del internauta con guia en tiempo real al acceder a productos

de la organizacion.

» Mejorar el proceso de relacion con los clientes con soportes digitales que permita el

mejoramiento continuo.

» Elaborar material que permitan a los clientes mantener informados de nuevas

actividades de la empresa.

4.3 PRINCIPALES GRUPOS DE CLIENTES

La empresa Acerias Romano se identifica con grupos de clientes naturales y potenciales

que permite dirigir sus diferentes productos a segmentos netamente identificados por la

calidad de producto, los mismo que se encuentran identificados en distintas partes del

ecuador pero la mayor parte de encuentra de manera local en la ciudad de Ambato.

Tabla 13: Cuadro Explicativo

VENTAJA COMPETITIVA

¢QUE IMPULSAR? » Laempresa Acerias Romano S.A.
» Mejorar la comercializacion con la ayuda de
OBJETIVO medios digitales.
» Propietarios de locales comerciales,
SEGMENTOS farmacias todo tipo de negocio.
» Nuevos propietarios.
Clientes actuales.
COMPONENTES: Internet, Medios digitales de Comunicacion
directa.
ATRIBUTOS VALORADOS » Productos ofertados por la empresa.
» Lograr la satisfaccion del cliente brindando

informacion por medios digitales para una
buena facilidad de acceso a la informaciéon

actual.
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4.4 ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL

Las estrategias que se presenta a continuacion se derivaron de la necesidad de los clientes
que presentaron en la aplicacion de la encuesta desarrollado varias estrategias digitales
que permitird a la empresa la comunicacion directa con el cliente y mejorara la

comercializacion de la empresa de manera eficaz y efectiva.

Web Site

1 WhatsApp
ESTRATEGIAS —

Email Marketing

a

Marketing

1

Redes Sociales

Facebook

Instagram

Pinteresting
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4.4.1 Web Site

Tabla 14: Web Site Primera

ESTRATEGIA N°1

NOMBRE

WWW.aceriasromano.com

OBJETIVO

Mantener una presencia en el internet para la
empresa es una estrategia muy importante para que
los clientes nos puedan encontrar de forma facil y
rapida.

Mejorar la comercializacion de la empresa por

medios digitales.

PRINCIPALES
ACTIVIDADES

» Promocionar las ventajas de la empresa ante
otros.

> Disefiar estructura que mantendra el sitio web
de la empresa.

» Distribuir el sitio por medios interconectados.

» Mantener un control de comunicacion directa
para que se puedan comunicar de forma répida.

> Interactuar en el sitio.

> Establecer un sitio de facil acceso en donde los
clientes podrén encontrar lo que buscan de
forma répida y sencilla.

AUTORIZACION

Gerente de la empresa.

FUNCIONAMIENTO

RESPONSABLE )
3 Jefe de Marketing.
EJECUCION
_ La informacion de este sitio sera actualizada cada
POLITICAS DE

mes para un mejor funcionamiento y experiencia de

los clientes.

Elaboracion: El autor del trabajo
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Tabla 15: Web Site Segunda

Nombre de Péagina o

Dominio

WWW.aceriasromano.com

Software para la
elaboracion de la Web

>

>
>
>

Wix.com
Adobe Photoshop 6.0 Imégenes
Corel Draw 12 Imagen

Adobe Image Ready 3.0 Animacion

Detalle

A\

vV V VYV V

7 paginas creadas, 4 paginas tienen vinculos con
paginas de :

Facebook

Instagram

Pinterest

La pagina inicial consta con un formulario para
inscripcion de clientes nuevos.

El sitio consta con informacion de la empresa,
productos ofertados por el mismo, ubicacion de
la empresa en tiempo real.

Existe una opcion para envid directo de

informacion a teléfonos moviles.

Actualizacion de

Informacion

Cada mes por el responsable de marketing de la

empresa.

Tiempo de duracion

Indefinido

Alcance Clientes actuales, potenciales y nuevos
Control > Ratio de usuarios nuevos/recurrentes
Costo $ 46,50

Costo mensual $0

Elaboracion: El autor del trabajo
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4.4.2 Email Marketing

Tabla 16: Email Marketing Primera

ESTRATEGIA N°2

NOMBRE ventasromano@yahoo.es
Establecer una conexién con clientes potenciales de
OBJETIVO la empresa para enganchar al servicio adicional de la
empresa mantenimiento.
» Enganchar servicio de mantenimiento.
» Disefiar atractivos con infografias para una
conexion rapida con el cliente
PRINCIPALES > Tener una comunicacion con el cliente después
ACTIVIDADES de la venta.

» Enganchar el email con la pagina principal de

la organizacion.

AUTORIZACION

Gerente de la empresa.

FUNCIONAMIENTO

RESPONSABLE )
i Jefe de Marketing.
EJECUCION
B Los emails seran enviados a cada cliente de la
POLITICAS DE

empresa segun conste en la base de datos de ventas

anteriores y actuales.

Elaboracion: El autor del trabajo
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Tabla 17: Email Marketing Segunda

Asunto de Email

Promocion puerta enrollable

» Mailifi
Software para laj| > Piktochart.com
elaboracion de la Web » Yahoo.es
» Adobe Image Ready 3.0
Detalle » 1 Email con contenido de infografia de
promocidn para mantenimiento.

» Lapégina inicial consta con una hipervinculo al
sitio web principal.

» El email consta con informacion de la empresa,
promociones ofertados por el mismo,
informacidn para contacto directo.

» Existe una opcién dar de baja al email si no
requiere de la promocion.

Actualizacion de | Cada mes por el responsable de marketing de la
Informacién empresa.
Tiempo de duracion Indefinido

Alcance Clientes actuales.

Control » Porcentajes de interés
Costo $ 78,00

Costo mensual $0

Elaboracion: El autor del trabajo
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4.4.3 WhatsApp Marketing

Tabla 18:

WhatsApp Marketing Primera

ESTRATEGIA N°3

“WhatsApp Acerias Romano S.A.”

NOMBRE
®) +593983699876
Establecer una conexién directa con el cliente por
OBJETIVO medio de la red mas utilizada para mensajes cortos
en tiempo real.
» Promocionar productos de empresa.
» Impulsar nuevos servicios que se oferta en la
empresa.
» Distribuir el sitio web principal por medios
PRINCIPALES N
digitales.
ACTIVIDADES

> Mantener un contacto directo con los clientes.

A\

Interactuar con el cliente.
» Establecer una opcidn para que el cliente pueda

tener preguntas frecuentes.

AUTORIZACION

Gerente de la empresa.

FUNCIONAMIENTO

RESPONSABLE _
i Jefe de Marketing.
EJECUCION
B La informacion de esta opcion sera actualizada cada
POLITICAS DE

dia para un mejor funcionamiento y experiencia de

los clientes.

Elaboracion: El autor del trabajo
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Tabla 19: WhatsApp Marketing Segunda

Remitente

+593983699876

Software para la

» WhatsApp web

elaboracion de la| » Piktochart.com

Web

Detalle » Esta aplicacion serd utilizada para enviar nuevos
productos, informacion adicional de productos y
responder preguntas frecuentes.

» Los mensajes tienen vinculos asociados a péaginas y
aplicaciones.

» El mensaje consta con informacion de la empresa,
promociones ofertados por el mismo, informacion para
contacto directo.

» Existe una opcidn para interactuar con un chat en vivo.

Actualizacién de

Informacién

Cada dia por el responsable de marketing de la empresa.

Tiempo de duracion

Indefinido

Alcance Clientes actuales, potenciales y nuevos

Control > Se utilizara la métrica de Ratio de pedidos por visita
Costo $0

Costo mensual $0

Elaboracion: El autor del trabajo
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4.4.4 Redes Sociales

4.4.4.1 Facebook Pagina

Tabla 20: Facebook Pagina Primera

ESTRATEGIA N° 4

“Acerias Romano ”

NOMBRE )
www.facebook/aceriasromano
Impulsar la informacién de la empresa por medio de
OBJETIVO un segmento estructura en la aplicacion para
mantener una comunicacién directa con los mismos.
» Presentar infografias de los productos de la
empresa.
» Disefiar estructura que mantendra la pagina.
» Interconectar todos los sitios
PRINCIPALES .
» Implementar una opcion para mantener
ACTIVIDADES L o
comunicacion directa con el visitante.
» Interactuar en la pagina.
» Crear una pagina de facil acceso y que las

personas puedan ubicarla sin mucho problema.

AUTORIZACION

Gerente de la empresa.

FUNCIONAMIENTO

RESPONSABLE ]
, Jefe de Marketing.
EJECUCION
B La informacion de este sitio sera actualizada cada
POLITICAS DE

mes para un mejor funcionamiento y experiencia de

los clientes.

Elaboracion: El autor del trabajo
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Tabla 21: Facebook Pagina Segunda

Nombre de Pagina o

www.facebook/aceriasromano

Dominio
» Facebook.com

Software para laj > Adobe Photoshop 6.0 Iméagenes

elaboracion de laj > Corel Draw 12 Imagen

plataforma » Adobe Image Ready 3.0 Animacién

Detalle » 3 paginas creadas, todas las paginas tienen
vinculos con paginas de Sitio web, Instagram,
Pinterest

» La pégina inicial consta con un formulario para
inscripcion de clientes nuevos.

» El sitio consta con informacion de la empresa,
productos ofertados por el mismo, ubicacion de
la empresa en tiempo real.

» Existe una opcion para envio directo de
informacion a telefonos moviles.

Actualizacion de | Cada mes por el responsable de marketing de la
Informacién empresa.
Tiempo de duracion Indefinido

Alcance Clientes actuales, potenciales y nuevos

Control » Se utilizara la métrica de Volumen de visitantes
comprometidos

Costo $45

Costo mensual $15

Elaboracion: El autor del trabajo
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4.4.4.2 Instagram

Tabla 22: Instagram Primera

ESTRATEGIA N°5

NOMBRE

“Acerias Romano ”

aceriasromano

OBJETIVO

Presentar informacion de empresa de productos en

particular por medio de imagenes que lleguen de

forma publicitaria

PRINCIPALES
ACTIVIDADES

>

\4

Presentar infografias de los productos de la
empresa.

Disefiar estructura que mantendra la pagina.
Interconectar todos los sitios

Implementar una opcion para mantener
comunicacion directa con el visitante.
Interactuar en la pagina.

Crear una péagina de facil acceso y que las

personas puedan ubicarla sin mucho problema.

AUTORIZACION

Gerente de la empresa.

FUNCIONAMIENTO

RESPONSABLE ]
, Jefe de Marketing.
EJECUCION
~ La informacion de este sitio serd actualizada cada
POLITICAS DE

semana para un mejor funcionamiento y experiencia

de los clientes.

Elaboracion: El autor del trabajo
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Tabla 23: Instagram Segunda

Nombre de Pagina o

aceriasromano

Dominio
» Imstagram.com

Software para laj > Adobe Photoshop 6.0 Iméagenes

elaboracion de laj > Corel Draw 12 Imagen

Plataforma » Adobe Image Ready 3.0 Animacion

Detalle » 5 paginas creadas, todas las péaginas tienen
vinculos con paginas de Sitio web, Facebook,
Pinterest

» La pagina inicial consta con un vinculo directo
a la pagina para inscripciones de nuevos
clientes.

» El sitio consta con informacion de la empresa,
productos ofertados por el mismo, con
infografias de promociones y novedades hacia
el cliente.

» Existe una opcion para envié directo de
informacion a teléfonos moviles.

Actualizacion de | Cada semana por el responsable de marketing de la
Informacion empresa.
Tiempo de duracion Indefinido

Alcance Clientes actuales, potenciales y nuevos
Control » Ratio de pedidos por visita
Costo $0

Costo mensual $0

Elaboracion: El autor del trabajo
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4.4.4.3 Pinterest

Tabla 24: Pinterest Primera

ESTRATEGIA N° 6

NOMBRE “Acerias Romano S.A”
Difundir informacion digital por medio de redes
OBJETIVO utilizadas por usuarios de interés comun acerca de
puertas enrollables de acero.
» Presentar infografias de los productos de la
empresa.
» Disefiar estructura que mantendra la pagina.
» Interconectar todos los sitios.
PRINCIPALES .
» Implementar una opcion para mantener
ACTIVIDADES o -
comunicacion directa con el visitante.
» Interactuar en la pagina.
» Crear una péagina de facil acceso y que las

personas puedan ubicarla sin mucho problema.

AUTORIZACION

Gerente de la empresa.

FUNCIONAMIENTO

RESPONSABLE _
i Jefe de Marketing.
EJECUCION
B La informacion de este sitio serd actualizada cada
POLITICAS DE

semana para un mejor funcionamiento y experiencia

de los clientes.

Elaboracion: El autor del trabajo
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Tabla 25: Pinterest Segunda

Nombre de Pagina o

Acerias Romano S.A.

Dominio
» Pinterest.com
Software para laj| > Adobe Photoshop 6.0
elaboracion de la Web » Corel Draw 12
» Adobe Image Ready 3.0 Animacion
Detalle » 4 paginas creadas, todas las paginas tienen
vinculos con paginas de Sitio web, Facebook,
Instagram.

» La pagina inicial consta con un vinculo directo
a la pagina para inscripciones de nuevos
clientes.

» El sitio consta con informacion de la empresa,
productos ofertados por el mismo, con
infografias de promociones y novedades hacia
el cliente.

» Existe una opcion para contacto por medio de
email hacia el cliente.

Actualizacion de | Cada semana por el responsable de marketing de la
Informacion empresa.
Tiempo de duracion Indefinido

Alcance Clientes actuales, potenciales y nuevos
Control » Porcentaje de interes.

Costo $15

Costo mensual $5

Elaboracion: El autor del trabajo
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4.5 GESTION Y CONTROL

Tabla 26: Gestion y control
ESTRATEGIAS GESTION CONTROL FORMA DE
EVALUACION
Estrategia N° 1 Gestion de Marketing Se lo controlara:
Obtener antecedentes para | Por medio de la métrica Ratio de usuarios | Evaluacién al
presentar e implementar esta | nuevos/recurrentes concluir cada
Web Site estrategia para llegar a los clientes | %  Nuevos  visitantes = nuevos | trimestre de
de forma mas facil y comoda para | visitantes/total visitantes. implementacion.
ellos ahorrando tiempo y dinero. % Visitantes recurrentes = Visitantes
recurrentes/total visitantes.
Estrategia N° 2 Gestion de Marketing Se lo controlara:
Evaluacion al
Email Marketing. Conseguir el apoyo de la| Por medio métrica de Porcentajes de interés. | concluir cada
organizacion para implementar la | Bajo interés = Visitas de menos 3 clicks/total | trimestre de

gestidn para enviar emails masivos

visitas.

implementacion.
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a clientes recurrentes de la| Medio interés = Visitas de 3 a 5 clicks/total
empresa. de visitas.
Alto interés = Visitas de 5 clicks/total de
visitas.
Estrategia N° 3 Gestion de Marketing Se lo controlara:
Consiste en enviar mensajes cortos | Por medio de la métrica de Ratio de pedidos | Evaluacion al
WhatsApp Marketing | a aplicacion més usada en los | por visita (Orden Conversion Rate OCR). concluir cada
clientes para informacion continua | OCR= Transacciones o pedidos realizados / | trimestre de
después de la compra. Total visitas implementacion.
Estrategia N° 4 Gestion de Marketing Se lo controlara:
Establecer opciones de descuento | Por medio de la métrica Volumen de | Evaluacion al
por concurso por medio de la| visitantes  comprometidos  (Committed | concluir cada
Pagina Facebook pagina de Facebook. Visitor Volume). trimestre de
CVV= N| de péaginas vistas por visita > | implementacion.
Tiempo minimo establecido/ NUmero de
paginas vistas = %
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Realizar opciones de inscripciones
necesarias para participar del

sorteo.

Estrategia N° 5

Gestion de Marketing

Se lo controlara:

A través de la red social de | Por medio de la métrica de Ratio de pedidos | Evaluacién al
Instagram Instagram se presentaran | por visita (Orden Conversion Rate OCR). concluir cada
infografias de alcance visual para | OCR= Transacciones o pedidos realizados / | trimestre de
fomentar al cliente que interactle | Total visitas implementacion.
mas con la empresa y conozca
todos sus productos y
promociones.
Estrategia N° 6 Gestion de Marketing Se lo controlara:
Campafia publicitaria (disefio de | Mediante la métrica de Porcentajes de | Evaluacion al
Pinterest anuncio con infografias) a través | interés. concluir cada
de la red social tendencia en la | Bajo interés = Visitas de menos 3 clicks/total | trimestre de

actualidad que tiene mayor

cobertura en el Ecuador.

visitas.
Medio interés = Visitas de 3 a 5 clicks/total

de visitas.

implementacion.
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Alto interés = Visitas de 5 clicks/total de

visitas.
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4.6 PRESUPUESTO

El presupuesto para las estrategias de marketing digital que se utilizara para la publicidad

trimestral de la empresa Acerias Romano S. A. se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 27: Presupuesto

ESTRATEGIA COSTO COSTO TOTAL
MENSUAL
Campafia Digital
Estrategia N° 1 (Web Site) $ 200,00 $ 646,50
Estrategia N° 2 (Email Marketing) $ 78,00 $ 234,00
Estrategia N° 3 (WhatsApp Marketing) $ 100,00 $ 300,00
Estrategia N°4 (Pagina Facebook) $ 15,00 $ 45,00
Estrategia N°5 (Instagram) $ 100,00 $ 300,00
Estrategia N°6 (Pinterest) $5,00 $ 15,00
TOTAL DE PRESUPUESTO $ 498,00 $1.539,50

Elaboracion: El autor del trabajo
Fuente: Estrategias digitales
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CONCLUSIONES

Despreocupacion por el seguimiento hacia los clientes mediante herramientas
digitales que permitan tener comunicacion directa con los mismos, llevando control

mediante base de datos.

No existe herramientas de marketing digital actuales que permitan mejorar la

comercializacion de la empresa.

Se asigna Yy autoriza las ventas sin controles previos para poder establecer controles
de calidad de las puertas que se fabrica en la empresa, a veces las medidas que pide

el cliente no son las correctas.

Falta de check list para control de la ventas por medios digitales para que lo clientes

puedan recibir el producto como lo pidieron.

No existe formularios tanto fisicos como digitales para que los clientes se puedan
registrar y la empresa se pueda comunicar con ellos de forma mas réapida y eficiente

para entablar comunicacion directa.

La empresa no muestra sus productos utilizando medios digitales al momento de
presentar el producto se debe crear presentaciones para mencionar a los clientes que
es0s son los mejores productos que puede encontrar en la categoria que busca por la
calidad y el producto que la empresa fabrica es dificil vender mediante internet pero
esto ayuda a que los clientes puedan ver mas imagenes que les permita decidirse por

el producto.
No existe un tiempo dedicado a formular promociones en meses bajos de ventas para

poder asi crear estrategas que permitan mejorar la comercializacion en dichos meses

de bajos de ingresos.
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RECOMENDACIONES

Asignar estrategias digitales para presentar los productos y que los clientes puedan
encontrar una imagen del producto y la calidad que buscan.

Implementar una herramienta para seguimientos de clientes y asi la empresa tener un
comunicacion directa con ellos al momento de presentarse nuevas estrategias se

informen de la forma mas répida.

Crear herramientas de marketing digital basadas en las necesidades de los clientes y
asi tener un posicionamiento en la mente mediante redes que ellos méas frecuentes

diariamente.

Es necesario implementar base de datos para tener referencia para generar nuevas

estrategias de mercado.
Documentar todos los procesos que se realicen para cuando se necesite un punto de

partida para crear nuevas estrategias digitales de acuerdo a la generacion que se

encuentre.
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ANEXOS

Anexo 1: Fotografias
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Anexo 2: Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE MARKETING
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

=

El objetivo de la investigacion es determinar si la empresa Acerias Romano utiliza marketing digital para
ofertar sus productos.

1. DATOS INFORMATIVOS Encuesta N°

Tipo de Local

Edad

Il. CUESTIONARIO

1.;,Conoce usted la Empresa Acerias Romano?

Si |:| 1
No g
2.¢,Conoce los productos que ofrece Acerias Romano?
Si |:| 1
No g
3. ¢Conoce usted si la empresa Acerias Romano realiza marketing publicitario?
Si [E
No E

4. ¢ Conoce usted si la Empresa Acerias Romano realiza la publicidad de sus productos por
alguno de los siguientes medios?

Prensa |:| 1
Radio |:| 2
Redes Sociales |:| 3
Sitio Web [ ]a
Videos |:| 5
No lo hace |:| 6

5. ¢ Desea usted que la promocion y publicidad de los productos de Acerias Romano los oferten
mediante medios digitales?

Si (IE
No []=

6. ¢ Mediante qué medios digitales le gustaria que oferte sus productos la empresa Acerias
Romano?

Redes Sociales [ ]z
Email [ ]2
Pagina Web IE!
Sitio Web [ ]a
Mercados Virtuales |:| 5
Videos |:| 6

7. ¢ Cree usted que facilitaria el conocimiento de los productos que oferta la empresa Acerias
Romano al usar medios digitales?

Si [z
No INE:

GRACIAS POR SU COLABORACION

Anexo 3: Guia de Observacién
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE MARKETING
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

&
) /5

)

GUIA DE OBSERVACION

El objetivo de la guia de obesrvacion es determinar si la empresa Acerias Romano utiliza marketing digital
para ofertar sus productos.

I. DATOS INFORMATIVOS

Lugar

Fecha

Nombre del Obesrvado

Il. CUESTIONARIO

1. Pagian web de la empresa st [ ] ~o []
2. Redes Sociales de la empresa st [ ] ~o []
3. Publicaciones en redes sociales sobre productos que Sl |:| NO |:|
oferta la empresa Acerias Romano

3. Estrategias de marketing digital st ] No []
5. Posicionamiento de laempresa SI |:| NO |:|
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Anexo 4: Guia de Entrevista

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE MARKETING
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

G

GUIA DE ENTREVISTA

El objetivo de la guia de obesrvacion es determinar si la empresa Acerias Romano utiliza marketing digital
para ofertar sus productos.

I. DATOS INFORMATIVOS

Lugar

Fecha

Nombre del entrevistado

Nombre del entrevistador

Il. CUESTIONARIO

1.; Posee la empresa estrategias de marketing digital.?

Si []
No |:|

2.¢, Cual son los medios digitales que utliza la Empresa acerias Romano?

3.¢ Que canales de informacion utliza para mostrar a sus clientes sobre los productos de la
empresa de Acerias Roamno?

4.¢, Que tipo de marketing publicitario desarrolla la empresa Acerias Romano?
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Anexo 5: RUC de la Empresa
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Anexo 6: Estructura Orgéanica




Anexo 7: Gréfico del Flujo del Costo de Instalaciones




Anexo 8: Carta de Auspicio




