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1. Resumen

Cabe recalcar que en los inicios de la Empresa, las redes sociales tenian un
enfoque distinto al de hoy en dia, su finalidad era la de socializar con amigos y
conocer mas personas, por consiguiente, eran pocas las empresas que tenian
presencia en las redes sociales, por este motivo aquellas empresas que entraron
en las redes sociales , lograron posicionarse rapidamente y consiguieron un buen
compromiso con la marca por parte de su comunidad de seguidores , solo
bastaba darse a conocer con Influenciadores y publicar diariamente , a las horas
adecuadas, esto en cuanto a Instagram, ya que Facebook ya llevaba varios afios
trabajando con empresas y ya aceptaba publicidad pagada, sin embargo de igual
manera , no era aun muy popular entre las empresas , por lo tanto era muy
sencillo llegar al publico objetivo, con el paso de los afios Facebook continuo
implementando nuevas herramientas comerciales, para impulsar su plataforma
como un medio para hacer negocios, atrayendo cada vez a mas Empresas que
querian tener presencia online y que querian captar nuevos mercados, por su
parte Instagram continuaba creciendo rapidamente y muchas Empresas
aprovechaban esto e ingresaban también, esto provoco que hubiera mucho
trafico y la red social se vio obligada a tomar medidas en cuanto a las
publicaciones y fue asi como se hizo mas complejo llegar a los usuarios a pesar

de que sean seguidores de las cuentas.

Pero realmente la historia cambio cuando Facebook compro Instagram y
traslado sus politicas a dicha red social, volviéndola totalmente comercial, por
este motivo las politicas de las publicaciones cambiaron totalmente, volviéndose
mucho mas complicado generar un compromiso con los usuarios y obligando
practicamente a pautar publicidad para que las publicaciones puedan llegar a
ellos.

Hoy en dia la situacion es aun mas compleja, ya que el usuario al verse
invadido de publicidad, simplemente las bloquea y por este motivo, el mismo
Instagram usa algoritmos que administran las publicaciones y su alcance,

basandose en la interaccion que las marcas tienen con su publico, por tal motivo
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ya no es importante si se pauta publicidad o si se suben muchas imagenes en el
dia, si los seguidores no estan comprometidos con la marca , sus publicaciones
no seran vistas por estos, obligando a las marcas a poner en practicas
estrategias reales de Marketing, si quieren tener una verdadera presencia en

redes sociales.

2. Introduccion

Las redes sociales dieron su inicio hace algunos afios como medios para
conectar con personas y crear comunidades de amigos, sin embargo, con el
paso de los afios, las marcas vieron una gran oportunidad para conectar con los
consumidores, fidelizarlos y captar nuevos mercados, es asi como el Marketing
cambio para siempre, las estrategias digitales que antes eran muy poco usadas
por las empresas, ahora son parte de fundamental de toda de campafa de

Marketing.

Los gustos, preferencias y modalidad de compra de los consumidores
dieron un giro total, obligando a las empresas a modificar sus estrategias y su
presencia en el internet, muchas de ellas no estuvieron preparadas para el
cambio y desaparecieron, hoy en dia la empresa que no tiene presencia en redes
sociales simplemente ha dejado de existir.

Por tal motivo las redes sociales vieron la posibilidad de hacer un negocio
multimillonario, y es asi como el dia de hoy las principales redes sociales estan
automatizadas de tal manera que las empresas puedan crear comunidades de
seguidores y convertirlos en clientes, captar nuevos mercados y direccionarlos a

Su pagina web.

Existen medios como WhatsApp o el Email, que fueron creados como
medios de comunicacion, y el dia de hoy son herramientas de ventas muy
poderosas que las empresas utilizan comunmente para ese fin y para captar

nuevos clientes.



3. Justificacion

El mundo de los negocios en la actualidad ha dado un giro radical gracias
a los avances de la tecnologia, y ahora se vive en una era de la comunicacion,
el consumidor tiene toda la informacién de una empresa o producto, literalmente

en las manos gracias a los dispositivos moviles.

Debido a esta nueva manera de hacer negocios, las empresas han tenido
que evolucionar, y es asi como grandes marcas han cerrado muchas de las
tiendas fisicas para invertir en comercio electronico y en marketing digital, el
consumidor ha evolucionado totalmente también y es muy comun que el dia de
hoy los consumidores no quieran acercarse a una tienda fisica a realizar una
compra, por el contrario, prefieren hacerlo en linea y que la compra llegue al

domicilio o lugar de trabajo.

Dentro de este grupo de empresa se encuentra la empresa Kreativo
Design desde sus inicios hace cinco afos, tuvo presencia en las principales
redes sociales (Facebook e Instagram), logrando con el paso de los afios
conformar una muy importante comunidad de seguidores en ambas redes, se
utilizaron varios métodos para lograr posicionarse, el principal de ellos fue la
publicidad con Influenciadores del medio televisivo principalmente, método muy

eficaz en aquel momento.

El problema o la situacion que se quiere mejorar en el presente trabajo
investigativo consiste en que la Empresa Kreativo en el ultimo afio ha visto muy
disminuida la interaccion con sus seguidores , esto debido a que en sus inicios
la empresa apunto a un segmento de mercado personal, y el dia de hoy la
empresa esta enfocada en un segmento de mercado corporativo, esto ocasiona
que los seguidores pierdan en interés en el nuevo contenido generado por la
empresa , por lo tanto lo que se busca es generar el contenido apropiado para
el segmento de mercado adecuado y de esta manera lograr posicionar

nuevamente a la empresa en las redes sociales.



Motivo por el cual se piensa encontrar la solucion requerida mediante la
implementacion de “Estrategia digitales para posicionar la empresa Kreativo
Design en la ciudad de Guayaquil” en el segmento de mercado apropiado,
segmento Pyme y Corporativo, por medio de la generacién de contenido atractivo
para el Publico objetivo en las redes sociales, anuncios publicitarios en Google,

Facebook e Instagram

El presente trabajo investigativo esta dirigido a un publico de ambos
sexos, emprendedores y directores de empresas, dentro de un rango de edad
entre los 30 y 55 afios, estas estadisticas son de gran importancia para conocer
acerca de los gustos y preferencias del mercado objetivo, y de esta manera como
se indicé anteriormente, poder generar el contenido que genere valor y dé como

resultado el posicionamiento de la empresa en las redes sociales.

Cabe recalcar que la Empresa Kreativo Design ha realizado un estudio
de la situacién actual del negocio y por consiguiente se ha determinado que es
necesario llevar a cabo la propuesta, con la finalidad de generar los resultados
antes establecidos, ademas se ha hecho un estudio del presupuesto , para la
puesta en practica de la estrategia a realizar y cuenta con los fondos necesarios,
para la implementacion de la misma, tomando en cuenta el tiempo, los recursos
tecnoldgicos y econdmicos necesarios para una correcta y profesional puesta en

practica de la misma, con la finalidad de generar los resultados esperados.

Se tiene como un reto profesional cumplir con los objetivos de la empresa,
logrando importantes alianzas comerciales, posicionandola en la mente del
consumidor y de esta manera logra fidelizarlo, es decir pasar de ser un producto,

para llegar a ser una marca, que genere valor al consumidor.

Adicional se busca trazar un camino y un modelo a seguir para otras
Empresas que busquen cambiar su perspectiva de negocios, el dia de hoy la
economia moderna ha cambiado, y con esto también los gustos, preferencias y
modalidades de compra del consumidor, por consiguiente, se busca establecer

un modelo a seguir en la practica del Benchmarking por parte de otras Empresas.
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4. Objetivo

El objetivo del presente trabajo investigativo consiste en:
“Planificar estrategias digitales para la Empresa Kreativo Design en la ciudad de

Guayaquil”

En el presente proyecto se analizaran y desarrollaran varias estrategias
de Marketing digital, con la finalidad de posicionar los servicios de la empresa en
las principales redes sociales, generando una importante comunidad de

seguidores que puedan ser convertidos a Clientes.

Por esta razon se evaluaran varias estrategias, y se aplicaran las mas

convenientes para generar los resultados esperados

Se espera que, con la aplicacion de las estrategias escogidas, el
posicionamiento digital aumente, y por lo tanto aumenten las ventas de forma

exponencial

5. Fundamentacién

5.1 Marco Historico

El Marketing digital tuvo sus inicios en los afios noventa, en los Estados
Unidos cuando el internet empez6 a ser mas interactivo con los usuarios,
empezando con banners publicitarios en los sitios web informativos vy
posteriormente con los primeros sitios de compra en linea, uno de los primeros
fue Amazon, que inicio comercializando libros, y el dia de hoy es la tienda digital
mas grande del mundo, superando en ventas a las muchas compafias

tradicionales.

Posteriormente las empresas vieron el potencial del internet, y empezaron

a realizar campafias de Email Marketing, para captar nuevos mercados y fidelizar
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a sus Clientes frecuentes, pero aun esta practica era muy limitada, debido al

poco acceso a internet de la mayoria de la poblacion.

La tecnologia continlo avanzando y para el inicio del siglo 21, ya era
popular los sitios web de compra, principalmente en los Estados Unidos y China,
muchos medios de comunicacion ingresaron al internet, y con esto cada vez mas
usuarios se unian a la web y esto abrié el camino para la creacion de las redes
sociales, las cuales dieron su inicio hace algunos afilos como medios para
conectar con personas y crear comunidades de amigos, sin embargo, con el
paso de los afios, las marcas vieron una gran oportunidad para conectar con los
consumidores, fidelizarlos y captar nuevos mercados, es asi como el Marketing
cambio para siempre, las estrategias digitales que antes eran muy poco usadas
por las empresas, ahora son parte de fundamental de toda de campafa de
Marketing.

Los gustos, preferencias y modalidad de compra de los consumidores
dieron un giro total, obligando a las empresas a modificar sus estrategias y su
presencia en el internet, muchas de ellas no estuvieron preparadas para el
cambio y desaparecieron, hoy en dia la empresa que no tiene presencia en redes

sociales, simplemente ha dejado de existir.

Por tal motivo las redes sociales vieron la posibilidad de hacer un negocio
multimillonario, y es asi como el dia de hoy las principales redes sociales estan
automatizadas de tal manera que las empresas puedan crear comunidades de
seguidores y convertirlos en clientes, captar nuevos mercados y direccionarlos a

Su pagina web.

Existen medios como WhatsApp o el Email, que fueron creados como
medios de comunicacion, y el dia de hoy son herramientas de ventas muy
poderosas que las empresas utilizan cominmente para ese fin y para captar

nuevos clientes.



Segun Carrion, 2006, En Ecuador se empieza a utilizar este enfoque en
el ambito politico en el afio mencionado, lo cual represento cambios en los
modelos de promocion, comunicacion y marketing, y genero un alto impacto en

el &mbito utilizado.

Luego en el sector empresarial cabe mencionar, que en aquella época
las redes sociales tenian un enfoque distinto al de hoy en dia, su finalidad era la
de socializar, por consiguiente, eran pocas las empresas que tenian presencia
en las redes sociales, por este motivo aquellas que aprovecharon esto en los
inicios, lograron posicionarse rapidamente y consiguieron un buen engagement

con su comunidad de seguidores.

Es asi, como en el afio 2014 el sefior Luis Manuel Coello Aguilera decide
emprender, con la empresa Kreativo Design, estableciéndola en las principales

redes sociales del medio.

Con el paso de los afios, concretamente en el afio 2016, el propietario
decidi6 establecer un local comercial, para captar un nuevo mercado, el de la via
a Samboronddn, el local comercial no tuvo el éxito esperado y cerr6 sus puertas

en el primer afio de su apertura.

El dia de hoy la empresa cuenta con una oficina en el centro de la Cuidad

de Guayaquil, y cuenta con personal para el area de disefio, ventas y estampado.

Kreativo Design una microempresa del sector publicitario, dedicada a la
produccion 'y comercializacion de productos publicitarios, prendas

personalizadas de desarrollo y asesoria de imagen corporativa.

El emprendimiento comenzé como una idea para satisfacer una
necesidad personal y de un grupo de amigos, en cuanto a prendas
personalizadas, ya que en aquella época existian muy pocas empresas en el

mercado dedicadas a esta actividad.



Cabe resaltar que el Seiior Luis Coello ya contaba con experiencia en este
tipo de negocio, ya que anteriormente habia laborado en otra Empresa y estuvo
a cargo de esta actividad, es por este motivo, que decide llevar a cabo este

Emprendimiento, con recursos propios.

5.2 Marco Juridico

Los siguientes articulos son obligatorios para desarrollar Estrategias digitales
para posicionar la Empresa Kreativo Design en la ciudad de Guayaquil, donde
se puede funcionar bajo leyes, reglamentos y normas que impone los siguientes

marcos juridicos.

e Constitucidon Nacional de la Republica del Ecuador

e Cadigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI)
e Plan Toda Una Vida (2018-2021)

e Ley de comunicacion.

e Ley de propiedad intelectual.

5.2.1 Constitucion Nacional de la Republica del Ecuador

Soberania econdmica
Seccidén primera

Sistema econémico y politica econémica

Art. 284.- La politica econdémica tendré los siguientes objetivos:

e Asegurar una adecuada distribucion del ingreso y de la riqgueza nacional.
Incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémicas,
la acumulacién del conocimiento cientifico y tecnoldgico la insercion estratégica
en la economia mundial y las actividades productivas complementarias en la

integracion regional.



e Asegurar la soberania alimentaria y energética.

e Promocionar la incorporacion del valor agregado con maxima eficiencia,
dentro de los limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida 'y a
las culturas.

e Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional la integracion entre
regiones, en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo econémico social
y cultural. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo,
con respeto a los derechos laborales.

e Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el maximo nivel de
produccién y empleo sostenibles en el tiempo.

e Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en
mercados transparentes y eficientes.

e Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable.

e Asicomo establece la Constitucion de la Republica del Ecuador en el pais
se apoya el desarrollo de la Industria nacional y se fomenta que las
industrias tengan un crecimiento consolidado tal como también el

consumo se debe ser responsable con el medio ambiente.

Seccibén primera
Trabajo y produccion

Formas de organizacion de la produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion
en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domeésticas, autbnomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccién que satisfaga la demanda interna y garantice

una activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.



Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de
produccion se estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente.
La produccion, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y normas
de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del trabajo y

eficiencia econdmica y social.

Seccion segunda
Tipos de propiedad

Art. 321.- El Estado reconoce y garantiza el derecho a la propiedad en
sus formas publica, privada, comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa, mixta,

y que debera cumplir su funcion social y ambiental.

Art. 322.- Se reconoce la propiedad intelectual de acuerdo con las
condiciones que sefale la ley. Se prohibe toda forma de apropiacion de
conocimientos colectivos, en el &mbito de las ciencias, tecnologias y saberes
ancestrales. Se prohibe también la apropiacion sobre los recursos genéticos que
contienen la diversidad bioldgica y la agro biodiversidad.

Art. 323.- Con el objeto de ejecutar planes de desarrollo social, manejo
sustentable del ambiente y de bienestar colectivo, las instituciones del Estado,
por razones de utilidad publica o interés social y nacional, podran declarar la
expropiaciéon de bienes, previa justa valoracion, indemnizacién y pago de

conformidad con la ley. Se prohibe toda forma de confiscacion.

Art. 324.- El Estado garantizara la igualdad de derechos y oportunidades
de mujeres y hombres en el acceso a la propiedad y en la toma de decisiones

para la administracion de la sociedad conyugal.
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Seccion tercera

Comunicacion e Informacion

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen
derecho a:
1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa participativa, en
todos los ambitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su
propia lengua y con sus propios simbolos.
2. El acceso universal a las tecnologias de informacion y comunicacion.
3. La creacién de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad de
condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico para la gestion
de estaciones de radio y television publicas, privadas y comunitarias y a bandas
libres para la explotacion de redes inalambricas.
4. Elacceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva, sensorial
y a otras que permitan la inclusion de personas con discapacidad.
5. Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucion en el campo

de la comunicacion.

Art. 17.- El Estado fomentara la pluralidad y la diversidad en la
comunicacion, y al efecto:
1. Garantizara la asignacion, a través de métodos transparentes y en igualdad
de condiciones, de las frecuencias del espectro radioeléctrico, para la gestion de
estaciones de radio y television publicas, privadas y comunitarias, asi como el
acceso a bandas libres para la explotacién de redes inalambricas, y precautelara
gue en su utilizacién prevalezca el interés colectivo.
2. Facilitara la creacion y el fortalecimiento de medios de comunicacion publicos,
privados y comunitarios, asi como el acceso universal a las tecnologias de
informacion y comunicacion en especial para las personas y colectividades que
carezcan de dicho acceso o lo tengan de forma limitada.
3. No permitira el oligopolio 0 monopolio, directo ni indirecto, de la propiedad de

los medios de comunicacién y del uso de las frecuencias.

11



Art. 18.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen
derecho a:
1. Buscar, recibir, intercambiar, producir y difundir informacion veraz, verificada,
oportuna, contextualizada, plural, sin censura previa acerca de los hechos,
acontecimientos y procesos de interés general, y con responsabilidad ulterior.
2. Acceder libremente a la informacion generada en entidades publicas, o en las
privadas que manejen fondos del Estado o realicen funciones publicas. No
existira reserva de informacion excepto en los casos expresamente establecidos
en la ley. En caso de violacion a los derechos humanos, ninguna entidad publica

negard la informacion.

Art. 19.- La ley regulara la prevalencia de contenidos con fines
informativos, educativos y culturales en la programacion de los medios de
comunicacién, y fomentara la creacién de espacios para la difusion de la
produccion nacional independiente.

Se prohibe la emisién de publicidad que induzca a la violencia, la discriminacion,
el racismo, la toxicomania, el sexismo, la intolerancia religiosa o politica y toda

aguella que atente contra los derechos.

Art. 20.- El Estado garantizara la clausula de conciencia a toda persona,
y el secreto profesional y la reserva de la fuente a quienes informen, emitan sus
opiniones a través de los medios u otras formas de comunicacion, o laboren en

cualquier actividad de comunicacion.

Seccion quinta

Intercambios econdmicos y comercio justo

Art. 335.- El Estado regulara, controlara e intervendrd, cuando sea
necesario, en los intercambios y transacciones econdémicas; y sancionara la
explotacion, usura, acaparamiento, simulacion, intermediacién especulativa de
los bienes y servicios, asi como toda forma de perjuicio a los derechos

econdémicos y a los bienes publicos y colectivos.
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e EI Estado definirA una politica de precios orientada a proteger la
produccién nacional, establecera los mecanismos de sancion para evitar
cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de abuso de
posicion de dominio en el mercado y otras practicas de competencia

desleal.

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio justo como medio
de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la
intermediacién y promueva la sustentabilidad.

El Estado asegurard la transparencia y eficiencia en los mercados y
fomentard la competencia en igualdad de condiciones y oportunidades, lo que

se definira mediante ley.

Art. 337.- El Estado promoverd el desarrollo de infraestructura para el
acopio, trasformacioén, transporte y comercializacion de productos para la
satisfaccion de las necesidades béasicas internas, asi como para asegurar la
participacion de la economia ecuatoriana en el contexto regional y mundial a

partir de una vision estratégica.

Seccién séptima

Comunicacion social

Art. 384.- El sistema de comunicacion social asegurara el ejercicio los
derechos de la comunicacion, la informacion y la libertad de expresién, y
fortalecera la participacion ciudadana. El sistema se conformarad por las
instituciones y actores de caracter publico, las politicas y la normativa; y los
actores privados, ciudadanos y comunitarios que se integren voluntariamente a
él. El Estado formulard la politica publica de comunicacion, con respeto irrestricto
de la libertad de expresion y de los derechos de la comunicacion consagrados
en la Constitucion y los instrumentos internacionales de derechos humanos. La
ley definira su organizacion, funcionamiento y las formas de participacion

ciudadana. (Asamblea Constituyente del Ecuador , 2008)
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5.2.2 Cébdigo Orgéanico Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI)

Titulo Preliminar

Del objetivo y Ambito de Aplicacion

Art. 1.- Ambito. - Se rigen por la presente normativa todas las personas
naturales y juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad

productiva, en cualquier parte del territorio nacional.

El ambito de esta normativa abarcard en su aplicacién el proceso
productivo en su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de
produccion, la transformacién productiva, la distribucién y el intercambio
comercial, el consumo, el aprovechamiento de las externalidades positivas y
politicas que desincentiven las externalidades negativas. Asi también impulsara
toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de desarrollo
y a los actores de la economia popular y solidaria; asi como la produccién de
bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacion de la
produccion en la economia, reconocidas en la Constitucion de la Republica. De
igual manera, se regira por los principios que permitan una articulacion
internacional estratégica, a través de la politica
comercial, incluyendo sus instrumentos de aplicacién y aquellos que facilitan el
comercio exterior, a través de un régimen aduanero moderno transparente y

eficiente.

Art. 2. Actividad Productiva- Se considerara actividad productiva al
proceso mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y
servicios licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables,

incluyendo actividades comerciales y otras que generen valor agregado.

Art. 3.- Objeto. - El presente Cadigo tiene por objeto regular el proceso
productivo en las etapas de produccion, distribucién, intercambio, comercio,
consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas orientadas a la

realizacion del Buen Vivir. Esta normativa busca también generar y consolidar
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las regulaciones que potencien, impulsen e incentiven la produccion de mayor
valor agregado, que establezcan las condiciones para incrementar productividad
y promuevan la transformacién de la matriz productiva, facilitando la aplicacion
de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar empleo de
calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, ecoeficiente y sostenible con el

cuidado de la naturaleza.

Art. 4.- Fines. - La presente legislacion tiene, como principales, los
siguientes fines:
a. Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado,
potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la innovacion; asi como
ambientalmente sostenible y ecoeficiente;
b. Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial énfasis en
las micro, pequefias y medianas empresas, asi como de los actores de la
economia popular y solidaria;
c. Fomentar la produccion nacional, comercio y consumo sustentable de bienes
y servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion
y uso de tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas;
d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas
las formas de trabajo y cumplan con los derechos laborales;
e. Generar un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento, para que
la ciencia y tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para
contribuir a la construccién de una sociedad de propietarios, productores y
emprendedores;
f. Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacién a acceder usar y
disfrutar de bienes y servicios en condiciones de equidad, 6ptima calidad y en
armonia con la naturaleza;
g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades
productivas y de servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables;
h. Regular la inversion productiva en sectores estratégicos de la economia, de
acuerdo al Plan Nacional de Desarrollo;
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i. Promocionar la capacitacion técnica y profesional basada en competencias
laborales y ciudadanas, que permita que los resultados de la transformacion
sean apropiados por todos;

j. Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades productivas no
sean afectadas por practicas de abuso del poder del mercado, como préacticas
monopolicas, oligopolicas y en general, las que afecten el funcionamiento de los

mercados;

Cdodigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, Copci

k. Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de
competitividad sistémica, con una vision integral que incluya el desarrollo
territorial y que articule en forma coordinada los objetivos de caracter
macroecondmico, los principios y patrones basicos del desarrollo de la sociedad;
las acciones de los productores y empresas; y el entorno juridico -institucional,
|. Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo econémico;
Establecer los principios e instrumentos fundamentales de la articulacién
internacional de la politica comercial de Ecuador;

n. Potenciar la sustitucién estratégica de importaciones;

0. Fomentar y diversificar las exportaciones;

p. Facilitar las operaciones de comercio exterior;

g. Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi
como la insercion y promocién de su oferta productiva estratégicamente en el
mundo, de conformidad con la Constitucion y la ley;

r. Incorporar como un elemento transversal en todas las politicas productivas, el
enfoque de género y de inclusién econdmica de las actividades productivas de
pueblos y nacionalidades;

s. Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un mercado
transparente; y,

t. Fomentar y apoyar la investigacion industrial y cientifica, asi como la

innovacion y transferencia tecnoldgica.

16



Codigo del desarrollo Empresarial De Las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas, y de La democratizacion de la produccion.

TITULO |

Del fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa

Capitulo |
Del fomento y desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas
(MIPYMES)

Art. 53.- Definicién y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefia
y Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que
cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales,
seflalados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se
estableceran en el reglamento de este Cddigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las
ventas anuales prevalecera sobre el numero de trabajadores, para efectos de
determinar la categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio
de micro, pequefia y mediana empresa recibiran los beneficios de este Caodigo,
previo cumplimiento de los requerimientos y condiciones sefialadas en el

reglamento.

Capitulo Il
De los Organos de Regulacion de las MIPYMES

Art. 54.- Institucionalidad y Competencias. - El Consejo Sectorial de la
Produccion coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequeiia
y Mediana Empresa con los ministerios sectoriales en el ambito de sus
competencias. Para determinar las politicas transversales de MIPYMES, el

Consejo Sectorial de la Produccion tendra las siguientes atribuciones y deberes:
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a. Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por el
organismo ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestion de los entes
encargados de la ejecucion, considerando las particularidades culturales,
sociales y ambientales de cada zona y articulando las medidas necesarias para
el apoyo técnico y financiero;

b. Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de las
MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la implementacién de
todos los programas y planes que se prioricen en su seno;

c. Autorizar la creacidén y supervisar el desarrollo de infraestructura especializada
en esta materia, tales como: centros de desarrollo MIPYMES, centros de
investigacion y desarrollo tecnoldgico, incubadoras de empresas, nodos de
transferencia o laboratorios, que se requieran para fomentar, facilitar e impulsar
el desarrollo productivo de estas empresas en concordancia con las leyes
pertinentes de cada sector;

d. Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados, programas
de capacitacion, informacion, asistencia técnica y promocion comercial,
orientados a promover la participacion de las MIPYMES en el comercio

internacional;

Cdédigo Orgéanico De La Produccion, Comercio E Inversiones

e. Propiciar la participacion de universidades y centros de ensefianza locales,
nacionales e internacionales, en el desarrollo de programas de emprendimiento
y produccion, en forma articulada con los sectores productivos, a fin de fortalecer
a las MIPYMES;

f. Promover la aplicacion de los principios, criterios necesarios para la
certificacion de la calidad en el ambito de las MIPYMES, determinados por la
autoridad competente en la materia;

g. Impulsar la implementacion de programas de produccion limpia y
responsabilidad social por parte de las MIPYMES;

h. Impulsar la implementacién de herramientas de informacion y de desarrollo
organizacional, que apoyen la vinculacion entre las instituciones publicas y

privadas que participan en el desarrollo empresarial de las MIPYMES;

18



i. Coordinar con las instituciones del sector publico y privado, vinculadas con el
financiamiento empresarial, las acciones para facilitar el acceso al crédito de las
MIPYMES; y,

j. Las demas que establezca la Ley.

Capitulo llI
De los Mecanismos de Desarrollo Productivo

Art. 55.- Compras publicas. - Las instituciones publicas estaran obligadas
a aplicar el principio de inclusion en sus adquisiciones. Para fomentar a las
MIPYMES, el Instituto Nacional de Compras Publicas deberd incentivar y
monitorear que todas las entidades contratantes cumplan lo siguiente:
a. Establezcan criterios de inclusion para MIPYMES, en los procedimientos y
proporciones establecidos por el Sistema Nacional de Contratacion Publica;
b. Otorguen todas las facilidades a las MIPYMES para que cuenten con una
adecuada informacién sobre los procesos en los cuales pueden participar, de
manera oportuna;
c. Procurar la simplificacion de los tramites para intervenir como proveedores del
Estado.

d. Definan dentro del plan anual de contrataciones de las entidades del sector
publico, los bienes, servicios y obras que puedan ser suministrados y ejecutados
por las MIPYMES.

El Instituto Nacional de Compras Publicas mantendra un registro actualizado de
las compras realizadas a la economia popular y solidaria y a las MIPYMES y
divulgara estos beneficios a la ciudadania, asi como los planes futuros de
compras publicas a efectuarse por el Estado y sus instituciones. Las mismas
obligaciones y parametros técnicos para las compras inclusivas se deberan

aplicar para beneficiar a los actores de la economia popular y solidaria.
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Capitulo IV
Del Registro Unico de MIPYMES y Simplificacion de Tramites

Art. 56.- Registro Unico de las MIPYMES. - Se crea el Registro Unico de
las MIPYMES como una base de datos a cargo del Ministerio que presida el
Consejo Sectorial de la Produccion, quien se encargara de administrarlo; para lo
cual, todos los Ministerios sectoriales estaran obligados a entregar
oportunamente la informacion que se requiera para su creacion y actualizacién

permanente.

Este registro permitira identificar y categorizar a las empresas MIPYMES
de produccion de bienes, servicios o manufactura, de conformidad con los
conceptos, parametros y criterios definidos en este cédigo. De igual manera,
generard una base de datos que permitira contar con un sistema de
informacion del sector, de las MIPYMES que participen de programas publicos
de promocién y apoyo a su desarrollo, o que se beneficien de los incentivos de
este codigo, para que el 6rgano competente pueda ejercer la rectoria, la
definicion de politicas publicas, asi como facilitar la asistencia y el

asesoramiento adecuado a las MIPYMES.

Unicamente, para efectos de monitoreo de las politicas publicas que se
implementen en este sector, el Ministerio administrador del Registro, podra
solicitar a las MIPYMES que consten en la base de datos, informacion
relacionada con su categorizacion, en los términos que se determinara en el

reglamento. (Asamblea Nacional del Ecuador , 2010)

5.2.3 Plan de Desarrollo Toda Una Vida (2018-2021)

Economia al Servicio de la Sociedad
Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

econodmico sostenible de manera redistributiva y solidaria.
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La generacion de trabajo y empleo es una preocupacion permanente en los
didlogos. en ellos se propone la dinamizacion del mercado laboral a través de
tipologias de contratos para sectores que tienen una demanda y dinamica
especifica.

Asimismo, se proponen incentivos para la produccion que van desde el
crédito para la generacion de nuevos emprendimientos; el posicionamiento de
sectores como el gastronémico y el turistico con un especial énfasis en la
certificacion de pequefios actores comunitarios hasta la promocion de

mecanismos de comercializacién a escala nacional e internacional.

Sobre la contratacion de bienes y servicios, hubo recurrentes propuestas
para que esta sea desarrollada de manera mas inclusiva, es decir, favoreciendo
la produccion nacional, la mano de obra local, la produccion de la zona, con
especial énfasis en los sectores sociales mas vulnerables de la sociedad y lo que
incide la economia. asimismo, se ha destacado la importancia de fortalecer la
asociatividad y los circuitos alternativos de cooperatividad, el comercio ético y

justo, y la priorizacién de la economia Popular y Solidaria.

La ciudadania destaca que, para lograr los objetivos de incrementar la
productividad agregar valor, innovar y ser mas competitivo, se requiere
investigacibn e innovacion para la produccién, transferencia tecnoldgica
vinculacion del sector educativo y académico con los procesos de desarrollo
pertinencia productiva y laboral de la oferta académica, junto con la
profesionalizacion de la poblacion; mecanismos de proteccion de propiedad
intelectual y de la inversidon en mecanizacion, industrializacion e infraestructura
productiva.

Estas acciones van de la mano con la reactivacion de la industria nacional

y de un potencial marco de alianzas publico-privadas.

En resumen, en las mesas de dialogo se propone la promocion y

ampliacion de mecanismos y acuerdos comerciales bilaterales y multilaterales,
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bajo criterios de negociaciones equilibradas, complementacion econdomica y

reduccion de asimetrias comerciales.

5.2.4 Ley Organica de Comunicacion

OBJETIVO Y DEFINICIONES

Art. 1.- Objeto y ambito. - Este reglamento norma la aplicacion de los derechos
y obligaciones establecidos en la Ley Organica de Comunicacién, asi como el
ejercicio de las atribuciones y el cumplimiento de las responsabilidades de las
autoridades e instituciones que realizan rectoria, regulacién, gestion y control

administrativos en el marco de dicha ley.

Art. 2.- Contenidos en internet. - Estdn excluidos del ambito de regulacién y
control administrativos los contenidos que formulen los ciudadanos y las
personas juridicas en sus blogs, redes sociales y paginas web personales,

corporativas o institucionales.

Art. 3.- Medios en internet. - Son también medios de comunicacion aquellos que
operen sobre la plataforma de internet, cuya personeria juridica haya sido
obtenida en Ecuador y que distribuyan contenidos informativos y de opinion, los
cuales tienen los mismos derechos y obligaciones que la Ley Organica de

Comunicacion establece para los medios de comunicacion social definidos en el

Art. 5 de dicha Ley.

Art. 4.- Actividad comunicacional. - Para efectos regulatorios, se entendera por
actividad comunicacional exclusivamente a aquellas actividades que realizan los
medios de comunicacion social definidos como tales en el articulo 5 de la Ley

Organica de Comunicacion.

Art. 5.- Actividades conexas. - En uso de sus respectivas plataformas
tecnoldgicas, las empresas de comunicaciéon de caracter nacional podran

22



desarrollar actividades conexas a la actividad comunicacional, con sujecion a las
siguientes normas: 1. Las empresas de medios audiovisuales podran realizar
actividades de produccion, posproduccion, edicion, distribucion y exhibicién de
productos audiovisuales. 2. Las empresas de medios impresos podran realizar
actividades de edicion, impresion y distribucion de publicaciones u otros
productos impresos. 3. Las empresas que hayan obtenido una autorizacion para
prestar servicios de audio y video por suscripcidn, cuya red de transmision e
infraestructura permita la convergencia tecnoldgica para ofertar otros servicios
de telecomunicaciones, podran solicitar y obtener de la autoridad de
telecomunicaciones otros titulos habilitantes para la prestacion de servicios de
telecomunicaciones. Los servicios de audio y video por suscripcion que cuenten
con la autorizacion para la operacion de un canal local para generacion de

contenidos, seran considerados como medios de comunicacién social

5.2.5 Ley de Propiedad Intelectual

Capitulo VII

De las Marcas

Art. 58.- La solicitud para registrar una marca debera presentarse en la Direccion
Nacional de Propiedad Industrial, en el formulario preparado para el efecto por
la Direccién Nacional de Propiedad Industrial y debera contener:

Identificacion del solicitante, con la determinacion de su domicilio y nacionalidad;

Identificacion del representante o apoderado, con la determinacién de su

domicilio y la casilla judicial para efecto de notificaciones;

Descripcion clara y completa de la marca que se pretende registrar;
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Indicacién precisa del tipo o la naturaleza de la marca que se solicita, en funcion

de su forma de percepcion;

Especificacion individualizada de los productos o servicios amparados por la
marca y determinacion de la clase internacional correspondiente; identificacion

de la prioridad reivindicada, si fuere del caso.

Para efectos del computo de los plazos de prioridad y preferencia contenidos en
la Ley e instrumentos internacionales, dicho plazo comenzara correr desde la

fecha de presentacién de la primera solicitud.

Art. 59.- A la solicitud de registro de marca se acompafara:

La reproduccion de la marca y cinco etiquetas, cuando contenga elementos
graficos, o cualquier otro medio que permita la adecuada percepcion y
representacion de la marca, si fuere del caso;

El comprobante de pago de la tasa correspondiente;

Copia de la solicitud de marca presentada en el exterior, en el caso de que se
reivindique prioridad,

El documento que acredite la representacion del solicitante, si fuere del caso; vy,

En el caso de marcas colectivas, se acompafara, ademas, los documentos

previstos en el articulo 203 de la Ley de Propiedad Intelectual.

Art. 60.- La Direccion Nacional de Propiedad Industrial certificara la fecha y hora
en que se hubiera presentado la solicitud y le asignara un numero de orden que
sera sucesivo y continuo, salvo si faltare el documento mencionado en el literal
b) del articulo 59, en cuyo caso no la admitira a tramite ni otorgara fecha de

presentacion.
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Art. 61.- El titulo de registro contendra:

NUmero de registro;

Fecha y nimero de presentacion de la solicitud;

Indicacion de la marca;

Naturaleza o tipo de marca que se solicita, en funcién de su forma de percepcion;

Nombre del titular y su domicilio;

Identificacion del solicitante, representante legal o apoderado, segun el caso;

Fecha de otorgamiento;

Fecha de vencimiento;

Descripcion de la marca y sus reservas;

Reproduccién gréfica o indicacion de la forma de percepcion;

Indicacién de los productos o servicios que protege y clase internacional a la que

corresponden; y,

Firma del Director Nacional de Propiedad Industrial.

Art. 62.- El plazo para la concesion de la renovacion se computara a partir de la

fecha de vencimiento del dltimo plazo otorgado.
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Capitulo VIl

De los Nombres Comerciales

Art. 63.- La propiedad de los nombres comerciales se adquirird de conformidad

a lo previsto en la Ley de Propiedad Intelectual.

Art. 64.- Los nombres comerciales podran registrarse en la Direccién Nacional
de Propiedad Industrial, para lo cual se seguira el mismo procedimiento
establecido para el registro de marcas, en lo que fuere aplicable.

Art. 65.- El registro del nombre comercial tendra una duracion indefinida.
Capitulo IX

De las Apariencias Distintivas

Art. 66.- La propiedad de las apariencias distintivas se adquirira de conformidad

a lo previsto en la Ley de Propiedad Intelectual.

Art. 67.- Las apariencias distintivas podran registrarse en la Direccion Nacional
de Propiedad Industrial, para lo cual se seguird el mismo procedimiento
establecido para el registro de marcas, en lo que fuere aplicable.
Adicionalmente a los requisitos previstos para el registro de una marca, a la
solicitud correspondiente se acompafiaran los medios que permitan apreciar las

caracteristicas identificativas de la apariencia distintiva.

Art. 68.- El registro de una apariencia distintiva tendra una duracion indefinida.
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5.3 Marco Teorico

El proyecto de investigacion se enmarca en el objeto de estudio de estrategia
digital y estrategias, de acuerdo a la definicion de varios autores, cada una de
éstas revela distintas visiones. A continuacion, se presentan las mas

representativas.

Estrategia

(Puppo, 2002) sefiala que el concepto de estrategia es objeto de muchas
definiciones lo que indica que no existe una definicion universalmente aceptada.

Asi, de acuerdo con diferentes autores, aparecen definiciones tales como:

e Conjunto de relaciones entre el medio ambiente interno y externo de la
empresa.

e Un conjunto de objetivos y politicas para lograr objetivos amplios.

e La dialéctica de la empresa con su entorno.

e Una forma de conquistar el mercado.

e La declaracion de la forma en que los objetivos serdn alcanzarse,
subordinandose a los mismos y en la medida en que ayuden a alcanzarse.

¢ La mejor forma de insertar la organizacién a su entorno.
Estrategia digital
Existen diversos conceptos de estrategia digital los cuales van de acuerdo

con el &mbito de su aplicacion, pero en esencia tienen el mismo fin. Esta teméatica

ha sido abordada por los siguientes autores:

(Kotler & Armstrong, 2003) aseguran que el Marketing digital consiste en
lo que una empresa hace para dar a conocer, promover y vender productos y

servicios por internet.
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Por otra parte, (Vicufia, 2012) define el Marketing digital, como la
estrategia de mercado que se realiza en la red, donde el usuario toma una accion

gue nosotros hemos planeado.

Ademas, (Arias, 2013 ) define al Marketing digital como el conjunto de
técnicas fundamentales para el desarrollo de cualquier ambiente online (web,

portales, blogs, comunidades, etc.).

Asi mismo, ( Clark Gavilan, 2014) indica que Marketing digital o estrategia
digital integral es mas que hacer una cuenta en Facebook o posicionarse en
internet: es contemplar e incluir lo digital en tu plan y modelo de negocios, como
una parte permanente y fundamental para el desarrollo y crecimiento de tu

empresa, N0 como un complemento, sino en la base de tus operaciones.

También, (Thompson, 2015) define al Marketing digital, como un tipo de
Marketing cuya funcién es mantener conectada a la empresa u organizacion con
sus segmentos de mercado y clientes, mediante los medios digitales que estén
disponibles, con la finalidad de comunicarse fluidamente con ellos, brindarles

servicios y realizar actividades de venta.

Igualmente, (Castafo & Jurado, 2016) , definen el Marketing digital, como

un proceso de aplicar las técnicas de Marketing tradicional, al mundo digital.

Por otro lado, (Llano, 2016) indica que el Marketing Digital, llamado en
México mercadotecnia online, es el uso de Internet y las redes sociales con el

objetivo de mejorar la comercializacion de un producto o servicio.
De la misma forma, (Cabrero, 2017) define al Marketing digital, como el

conjunto de tacticas, herramientas y acciones que se utilizan, para conseguir los

objetivos corporativos y de Marketing en el entorno digital.
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Luego, (Selman, 2017) define al Marketing digital, como el proceso por el

gue puedes ofrecer tus productos o tus servicios en internet.

Recientemente, (Chris, 2018) define al Marketing digital como “la
construccion de conciencia y promocion de una marca usando todos los canales
digitales disponibles: Web, SEM (que incluye el SEO vy el sistema de publicidad
de pago por clic), mercados moviles (Google Play, Apple Store), marketing por

email, banners publicitarios online y social media.

Ventajas de la estrategia digital

(Bernal, 2017) indica que las ventajas del uso de una estrategia de
marketing digital, son las siguientes:

e Es mensurable

e Es segmentable

e Permite atraccion gratuita

e Permite la construccién de una audiencia

e Tiene un excelente costo-beneficio

Beneficios de la estrategia digital

Y de igual importancia, (Santos, 2018) indica que los beneficios del uso

de una estrategia de marketing digital son los siguientes:

e Permite a las pymes estar a la altura de las grandes empresas.

e Es mas rentable que el marketing en cualquier otro canal tradicional.
e Se puede medir el retorno de la inversion (ROI) facilmente.

e Los resultados se ven en tiempo real.

e Facilita la interaccion y la proximidad con la audiencia.

e Se puede llegar a usuarios en todo el mundo.

e Supone un paso hacia el futuro del internet de las cosas.
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Caracteristicas del marketing digital

Sobre este tema, (Kotler, Marketing Digital, 2018) indica que las
caracteristicas del marketing digital, son las siguientes:

e Reconoce el creciente poder del Cliente

e Desarrollar una oferta orientada al mercado de interes

e Disefiar estrategias desde la perspectiva del Cliente

e Hay mas esfuerzo y atencion en como se distribuye el producto, que en el
producto mismo.

e Se apoya en el Cliente para colaborar.

¢ No emplear una sola via de aproximacion

e Desarrollar métricas y mediciones ROI.

¢ Desarrollo y empleo de alta tecnologia.

e Desarrollar actividades de largo recorrido.

e Implantar una vision integral.

Tipos de estrategia de marketing digital

Por su parte, (Martinez, 2019) indica que los tipos de estrategia de

marketing digital son los siguientes:

e Marketing de contenido

¢ Email marketing

e Posicionamiento web o SEO
e Marketing en redes sociales
e Comercio electronico

¢ Video marketing

e Bots

e Live streaming
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Entre los diversos tipos de estrategias digitales que presentan los autores, para
el desarrollo de la propuesta de trabajo, se va a considerar la estrategia de redes

sociales.

5.4 Marco Conceptual

Bots

Bot es la aféresis de robot y es el término utilizado para referirse a un tipo
de programa que posee la capacidad de ejecutar acciones especificas, como por
ejemplo enviar emails o editar documentos; y emular la conducta humana en un
contexto de redes como el internet, y dichos Bots se pueden disefiar en cualquier

lenguaje de programacion.

Email Marketing

El email marketing utiliza el correo electrénico y se envia a un grupo de
contactos, es personalizable y nada invasivo. Aunque se envien emails de forma
masiva, debemos tener en cuenta que para que el usuario reciba nuestro email,

previamente ha tenido que dar sus datos, por lo que ya existe una predisposicion.

Marketing en redes sociales

Marketing en Redes Sociales es un tipo de estrategia que utiliza todas y
cada una de las herramientas de mercadeo para satisfacer los objetivos
comerciales de una empresa o0 persona en particular, el marketing en redes
sociales siempre usa, como plataforma de promocioén, por ejemplo, los medios

sociales, aprovechando todas las ventajas que éstos poseen.
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Video marketing

Video Marketing es un tipo de estrategia de comunicacion que las
empresas modernas aplican a través de la imagen audiovisual para persuadir a
su publico objetivo en cuanto a la compra de un producto o servicio, siendo el
video marketing, una estrategia que puede aplicarse, por ejemplo, en redes
sociales, y que surgié debido a que los videos empezaron a recibir un mayor

numero de trafico en la web.

Marketing de Contenidos

Nos referimos a marketing de contenido cuando la estrategia empleada
por las marcas se basa en generar ciertos tipos de contenidos Utiles e

interesantes que generan una reaccion positiva en sus usuarios.

Embudo de Marketing digital

El embudo de conversion es una herramienta que se utiliza para visualizar
el comportamiento del publico en las diferentes etapas de contacto con los
activos digitales de la marca. A través del embudo de conversion podemos
rastrear como se comportan los usuarios desde el momento en el que nos

encuentran en la red hasta que se convierten en leads y, finalmente, en clientes.

Engagement

En el caso de las redes sociales, el engagement mide cuan exitosa es la
propuesta de contenido que ofreces y se expresa en “me gusta”, comentarios y
veces compartidas. En una campafa de Email marketing también podriamos
medirlo, en este caso podriamos comenzar con el porcentaje de usuarios que
abren tus mensajes y luego el porcentaje que realiza las acciones que has

propuesto.
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Influenciadores Digitales

Primero, es necesario aclarar el concepto de “Influencer”. La palabra del
inglés hace referencia a la persona que tiene el poder de influir a la gente, es
decir, tiene la capacidad de provocar reaccién y/o construir opiniones.
El Influencer digital hace todo eso, pero en internet.

Algoritmos de Redes Sociales

Basicamente, el conjunto de normas de programacién que hara que una
publicacién se muestre mucho o en cambio la plataforma casi no la muestre a
ningun usuario, y también las decisiones de a quién y cuando se mostraran
dichos posts, si las redes sociales fueran la portada de un periédico, el algoritmo
seria lo que decidiria qué se lleva el tema de portada, lo que ira en cada columna,

el articulo que tendr& solo un breve o lo que se quedara fuera.

Tienda online

Tienda virtual o tienda online es un espacio dentro de un sitio web, en el
gue se ofrecen articulos a la venta. En un sentido amplio se puede describir a
una tienda virtual como a una plataforma de comercio convencional que se vale
de un sitio web para realizar sus ventas y transacciones. Por lo general, las
compras en una tienda virtual se pagan con tarjeta de crédito en el mismo sitio
web y luego los productos son enviados por correo. Sin embargo, se pueden
utilizar otros medios de pago como transferencias bancarias, cupones de pago,
PayPal, etc. En la mayoria de los casos, la tienda virtual suele requerir que los

usuarios se registren (ingresando sus datos) antes de poder realizar una compra.

Comercio Electrénico (e-commerce)

Originalmente el término se aplicaba a la realizacidon

de transacciones mediante  medios electronicos, como por ejemplo
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el intercambio electronico de datos. Sin embargo, con el advenimiento de
la Internet a mediados de los afios 90, comenz6 el concepto de venta de
servicios por la red, usando como forma de pago medios electronicos como las
tarjetas de crédito. Desde entonces, las empresas han estado preocupadas por
mantenerse a la vanguardia y poder ofrecer lo que hoy en dia sus clientes estan

demandando.

Posicionamiento web o SEO

Optimizacion web o SEO (Search Engine Optimization) es un conjunto de
técnicas que sirven para posicionar una pagina web de forma natural en Google,
a través de la seleccion de las palabras claves.

Se caracteriza por ser un trabajo a largo plazo, donde se busca posicionar una
empresa/producto/servicio, el objetivo no es solo posicionarse en Google sino

también aumentar el volumen de usuarios a su sitio web.

Live streaming

Antes de que la tecnologia streaming apareciera en abril de 1995 (con el
lanzamiento de RealAudio 1.0), la reproduccion de contenido Multimedia a través
de internet necesariamente implicaba tener que descargar completamente el
“archivo contenedor” al disco duro local. Como los archivos de audio —y
especialmente los de video— tienden a ser enormes, su descarga y acceso
como paquetes completos se volvian una operacion muy lenta. Hacerlo en
directo, por aquel entonces, resultaba inimaginable.

Sirve tanto para compartir eventos en directo, realizar entrevistas, mostrar cOmo
se crea un producto, realizar sesiones de preguntas-respuestas, entre otros.
Cabe afirmar que ahora que tanto se habla de live-streaming no es una moda
que de repente haya iniciado Meerkat o Twitter con su Periscope: existen
algunas aplicaciones mas que nos permiten emitir video en directo y que llevan

mas tiempo con Nosotros.
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Redes Sociales

Redes sociales son un tipo de portal que vieron sus inicios en el mercado
de la comunicacion a partir del lanzamiento de la web 2.0, ya que es gracias a
ésta que los usuarios pueden interactuar entre si en las redes sociales,
realizando, por ejemplo, comentarios, compartiendo contenido de otros y

creando comunidades con gustos homogéneos.

6. Criterios Metodologicos

6.1 Tipos de Investigacion

Los tipos de Investigacion que se utilizaron para el presente proyecto son:

e Descriptiva

En el presente trabajo investigativo, se utilizo este tipo de Investigacion, ya que,
por medio de la descripcibn de las actividades, recursos, clientes y
posicionamiento de la Empresa, se obtiene la informacién necesaria sobre la
situacion actual de la misma, y se establece una base soélida, como punto de
partida, para encontrar la problematica existente actualmente, y con esta
informacion, poder establecer las actividades a desarrollar para encontrar la

solucioén a la misma.

e Explicativa
En el presente trabajo investigativo, se utilizé este método, ya que permite
analizar, explicar e interpretar el desarrollo y el comportamiento de la empresa,
en el transcurso de los afos, el motivo porque ha perdido fuerza y
posicionamiento en redes sociales, es decir realizar una explicacion totalmente

detallada de la problemética con la que los autores se encuentran, para de esta
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manera desarrollar las estrategias necesarias para dar solucion a dicha

problematica.

De Campo:

En el presente trabajo investigativo se utiliz6 este método, por medio de una
entrevista al administrador de la empresa Comprint, ya que permite observar el
comportamiento del consumidor y de una empresa del mismo rubro,
directamente en el campo de accion, y de esta manera sacar conclusiones mas
especificas para poner en practica (benchmarking), en las estrategias a realizar

en el proyecto

e Entrevista

Se realiz6 una entrevista de diez preguntas abiertas, la entrevista fue de

caracter orientativo, (Anexo 4)

El entrevistado fue el Sr Mario Reyes (Anexo 4)

Se decidio entrevistar a la persona mencionada, ya que es administrador
de la empresa Comprint, una de las empresas pioneras en el Ecuador, en el
ambito de sublimacion y estampados en general.

La empresa tiene mas de 15 afios en el mercado y ha sido lider en su rubro, el
Sefor Mario Reyes ha sido administrador desde los inicios de la empresa, por lo
tanto, cuenta con la experiencia necesaria para aportar al desarrollo del presente

proyecto.

Estructura de la entrevista: Gerencial
Objetivo de la entrevista: Orientativo
Perfil del entrevistado: Director General

Fases de la entrevista
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Fase inicial:

La entrevista tuvo inicio con la siguiente pregunta, con la finalidad de
demostrar que las empresas en la actualidad necesitan tener presencia en

medios digitales

1. ¢La empresa Comprint estuvo presente en los medios digitales

desde sus inicios?

Cuando la empresa empezo en el afio 2005, no eran muy populares las redes
sociales, incluso Instagram no existia, por ese motivo la empresa no estaba en

redes sociales.
2. ¢Por qué motivo la empresa decidi6 tener presencia en las redes
sociales?
Varios clientes comentaron que les gustaria vernos en Facebook e Instagram,
para poder ver nuestros productos, escogerlos y solamente acercarse a comprar,
por ese motivo se crearon las cuentas en las dos redes sociales.

3. ¢En qué afo se aperturaron las redes sociales de la empresa?

En el afio 2012

Fase de desarrollo:
Durante la fase de desarrollo de la entrevista, se hablé sobre la evoluciéon

y el desarrollo de la empresa en los ultimos afios en las redes sociales.

Esta fase se desarrollé por medio de las siguientes preguntas:
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4. ¢Desde que laempresa empezo en las redes sociales, laformade

trabajar en las redes sociales ha variado?

Si ha variado, en los inicios en el Instagram todo era mucho mas facil, habia
pocas empresas Yy las publicaciones llegaban a todos los seguidores, sin tener

que pagar publicidad por publicaciones.

5. ¢, Cémo notaron este cambio en las redes sociales?

Fue paulatinamente, primero las publicaciones tenian cada vez menos likes, y
después su fue perdiendo la interaccion con los usuarios, fueron cayendo hasta

bajar las ventas en un alto porcentaje.

6. ¢, Qué estrategia utilizO la empresa, para solucionar esta

probleméatica?

Se opto por pagar publicidad con publicaciones especificas.

7. ¢Usted cree que, con este cambio en las redes sociales, también
variado el comportamiento de sus consumidores en dichos

medios, en comparaciéon con los inicios?

Si han variado mucho, al principio los seguidores les gustaba practicamente todo
lo que se subia a las paginas, hoy en dia no, las publicaciones deben ser bien
analizadas antes de subirlas y ademas como mencione antes, debemos pagar

por publicidad también.
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8. (A pesar de estos cambios, laempresa haaumentado su volumen

de ventas gracias a las redes sociales?

Asi es, la empresa aumento en un gran porcentaje las ventas gracias a estar en
redes sociales, ademas se crearon nuevos productos y servicios debido a la
demanda de los clientes en esos medios digitales.

El dia de hoy la empresa esta presente en cuatro ciudades del Pais, y realizamos

envios a nivel nacional.

Fase de terminacion:

En la Ultima fase de la entrevista, se habla sobre el futuro de la empresa
en medios digitales y cudl seria la recomendacion para poner en practica, para
el desarrollo del presente proyecto, y se realizd, por medio de las siguientes

preguntas:

9. ¢La empresa ya estd posicionada en redes sociales, pero tiene
pensado aplicar una nueva estrategia, y cual seria su
recomendacion para que las empresas logren posicionamiento

en el &mbito digital?

A corto plazo tenemos pensado destinar un mayor presupuesto a las redes
sociales, se va a contratar un Comunity Manager especializado, para que cree
un contenido de calidad, atractivo para la comunidad de seguidores, y ademas
aumentara la inversion en publicidad.

A mediano plazo se ha acordado en crear un sitio web con botén de compras,

para facilitar los procesos a los clientes.

10. ¢Cuédl seria su recomendacion para que las empresas logren

posicionamiento en el ambito digital?

Como recomendacion puedo decir que es muy importante para una empresa el

dia de hoy , estar en redes sociales , es una obligacion definitivamente, pero no
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solo eso , sino manejarse con profesionalismo dentro de ellas , si no hay
presupuesto para contratar un Comunity Manager , se debe de capacitar a
alguien que cumpla esa funcion , hoy en dia todos los clientes buscan productos
y servicios en las redes sociales , es por eso que Si una empresa se maneja

correctamente tiene la posibilidad de crecer en un alto porcentaje.

6.2 Métodos de Investigacién

El presente trabajo de investigacion de elegira los siguientes métodos de
investigacion:
e Métodos Tedricos

e Métodos Empiricos

Método Teodrico

e Andlisis y Sintesis

En el presente trabajo investigativo, se utiliz6 el método de Analisis y
Sintesis, que consistié en realizar una investigacion bibliogréafica, para obtener
informacion cientifica que validen el desarrollo del Marco Tedrico, ademas dicha
investigacion fue utilizada y estudiada, para andlisis y fundamentacion del

desarrollo del trabajo investigativo de los autores.

Se realiz6 un analisis profundo de las teorias de diez expertos en
Marketing digital, como: Alex Chris, Philip Kotler y Gary Armstrong, Ivan
Thompson, Carolina Cabrero, Habyb Selman, entre otros; para sacar las bases
y conclusiones necesarias para el proyecto, se analizaron libros, proyectos
investigativos y sitios webs, para llevar a cabo el proceso investigativo.

Los Autores estudiaron las teorias y métodos de los expertos, para

desarrollar las estrategias a utilizar, en la solucion de la problematica establecida.
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e Histdrico — Logico

En el presente trabajo investigativo, se utilizo el método Historico — Logico,
ya que permitié conocer la historia de la Empresa, desde su creacion, hasta la
presente fecha, su evolucion en el mercado, como se ha posicionado, y los logros

y obstaculos que se han presentado en el camino.

Este método investigativo, ha permitido a los autores concluir como se ha
formado la problematica de la Empresa a través de los afios, y, por lo tanto, poder
buscar una solucion tomando en cuenta la historia, la importancia y el
posicionamiento que ha establecido la Empresa a lo largo de su trayectoria en el

mercado.

e Inductivo y Deductivo

En el presente trabajo investigativo, se utilizé el método inductivo, debido
a que se analizaron a fondo las respuestas de los entrevistados, se hizo un
andlisis y estudio de las mismas, ya que se hablé directamente con el
consumidor, este método ha sido fundamental, para poder sacar conclusiones

generales, que den fuerza a la propuesta.

Por medio del método deductivo, se dio estructura a la propuesta,
basandose en los datos obtenidos y en la teoria, se pudo llegar a las
conclusiones, usando los datos mencionados anteriormente.

e Método Empirico
En el presente trabajo investigativo, se utilizé el método empirico, ya que

permiti6 a los autores encontrar una informacion real, por medio de las

entrevistas y cuestionarios realizados.
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e Observacion

La técnica de la observacion se empled para recopilar informacién donde se
uso6 una guia como instrumento para observar la metodologia de trabajo, de otras
empresas en redes sociales, se realizd un tipo de investigacion indirecta,

tomando como muestra tres empresas del sector

Esta herramienta, permiti6 conocer como se manejan estas empresas en el

sector digital, cabe destacar que son de las principales empresas del rubro

Se puedo observar que todas se encuentran en Google Mi negocio, todas
cuentan con redes sociales y pagina web, es decir todas manejan

correctamente su imagen digital (Anexo 1)
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e Entrevista

Se realizaron tres entrevistas de diez preguntas abiertas cada una, las
dos entrevistas fueron de caracter directiva, y con un objetivo orientativo.
(Anexo?2)

Los entrevistados fueron:

e Ing. Carlos Antonio Delgado (Anexo 2)

Se decidid entrevistar al Profesional mencionado, debido a su vasta

experiencia en el area de Comercio electronico y Marketing Digital.

Es director de una empresa de desarrollo de tiendas virtuales, y ha
colaborado con varias de las marcas mas importantes del Pais, es ademas
conferencista de Marketing digital, por lo tanto, su conocimiento ha sido de gran
aporte para el desarrollo del presente proyecto, que esta basado en el area de

experiencia del Profesional entrevistado.
Estructura de la entrevista: Gerencial
Objetivo de la entrevista: Orientativo
Perfil del entrevistado: Director General
Fases de la entrevista
Fase inicial:
La entrevista tuvo inicio con la siguiente pregunta, con la finalidad de

demostrar la importancia del desarrollo de una verdadera estrategia de marketing

digital, para posicionar a una empresa.
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1. ¢Cree usted que en la actualidad para una empresa que desea
posicionar su marca, es suficiente con tener presencia en redes
sociales, o0 es necesario desarrollar un verdadero plan de estrategias
digitales?

En la actualidad por mi experiencia me he dado cuenta que no es
suficiente abrir una cuenta en redes sociales simplemente, antes quizas
era suficiente, hoy por hoy se necesita obligadamente de una estrategia
digital para que una empresa pueda sobresalir en el mundo de las redes

sociales.

Fase de desarrollo:

Durante la fase de desarrollo de la entrevista, se habl6 sobre las
estrategias digitales de mayor importancia y cual de ellas se recomienda para
una microempresa, que desea posicionarse en el mercado.

Esta fase se desarroll6 por medio de las siguientes preguntas:

2. ¢Delas diversas estrategias digitales existentes, ¢cuales son las que
usted més ha utilizado en para sus clientes corporativos?
Hemos utilizado varias, todo depende de la necesidad del cliente y su
presupuesto, se puede decir que, entre las mas utilizadas, han sido las

redes sociales y el desarrollo de tienda virtual.

3. ¢De estas estrategias, cuales usted recomienda, ¢para una
microempresa que desea posicionarse en el mercado?
Definitivamente la mejor estrategia digital que una microempresa puede
utilizar es la de redes sociales, ya que no necesita de un presupuesto
elevado, es de facil medicion y tiene un gran alcance.

Yo recomiendo a las empresas en general, sean grandes o pequefas,
empezar en el mundo digital, solo con redes sociales, una vez que se
haya posicionado bien la empresa, puede dar el paso a otras estrategias

mas complejas, si es que es necesario y esta dentro de sus capacidades,
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Fase de terminacion:

En la ultima fase de la entrevista, se habla sobre el futuro del marketing
digital y comercio electronico en el pais, y se desarrolld, por medio de las

siguientes preguntas:

4. ¢Usted cree que el comportamiento de compra en el mercado
ecuatoriano va a evolucionar y el consumidor se sentira totalmente
seguro en realizar compras en linea, al igual que en paises de mundo
desarrollado?

En el Ecuador alun estamos muy atras en comparacion con paises del
primer mundo, aun hay mucho temor en la gente, por muchos casos de
estafa que se dan, pero en los Ultimos dos afos si pienso que se ha
evolucionado mucho, hemos trabajado mucho con empresas pequefas y
pienso que cada vez esto seguira creciendo hasta llegar a niveles muy

importantes.

5. ¢Piensa usted que para el afio 2020, todas las empresas, incluso las

microempresas, deberan contar con unatienda virtual profesional?

Pienso que aun falta un poco mas para eso, como dije anteriormente, en
los ultimos afios el consumidor si ha evolucionado bastante, pero aun falta
mucho, en nuestra empresa, cada vez vamos avanzado y esperamos para
este afio una gran cantidad de usuarios, de lo que si estoy seguro es que,
desde ya, la empresa que no esté en redes sociales, desde la mas grande

hasta la mas pequefia, simplemente no existe en el mundo moderno.

o Ing. Xavier Granda (Anexo 3)

El profesional en mencién es director general de la empresa Party lovers,

la cual es uno de los Clientes mas importantes de la empresa Kreativo Design,
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por tanto, su experiencia con la marca, fue de gran aporte, para sacar las

conclusiones necesarias para el presente proyecto investigativo.

Estructura de la entrevista: Gerencial
Objetivo de la entrevista: Orientativo

Perfil del entrevistado: Director General

Fases de la entrevista:

Fase inicial:
La entrevista dio inicio con la siguiente pregunta, con el objetivo de
conocer el motivo por el cual la empresa se ha logrado posicionar en la mente

del consumidor.

1. ¢Por gué medio usted conocid la empresa Kreativo design?

La conoci por recomendacion de una persona conocida.

Fase de desarrollo:

Durante la fase de desarrollo de la entrevista se hablo sobre la experiencia
que ha tenido el cliente, antes, durante y después de su compra, la atencién
recibida, la calidad del producto.

Esta fase se desarrollé por medio de las siguientes preguntas:

2. ¢Como define su experiencia de compra, la atencidon siempre ha
sido la adecuada, si ha tenido alguna falla su producto, le han
brindado la solucion esperada?

La verdad no me puedo quejar de la atencion, siempre ha sido de
primera, alguna vez si se presentaron fallas en el producto, pero se le
dio la solucién que yo necesitaba, no he tenido problemas, hemos

trabajado ya cuatro afos y si estoy satisfecho.
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3. ¢Se siente satisfecho con la calidad del producto y los tiempos
de entrega?
La calidad al principio no me agrado tanto, yo he pedido mejoras en
las telas y en los estampados y las han cumplido, todos los ultimos
trabajos han sido de excelente calidad, los tiempos de entrega igual,
sin problemas mayores, ha habido retrasos, pero ha habido la
comunicacién necesaria, esto también se dio al principio, ultimamente

no he tenido ninguin problema con retrasos.

Fase de terminacion:

En esta etapa se obtuvo informacion de gran valor, que sirvié para analizar
en qué aspectos la empresa debe mejorar su desemperio.
Se desarroll6 por medio de las siguientes preguntas:

4. ¢En qué aspecto usted cree que la empresa debe mejorar, 0 se

siente totalmente satisfecho con la atencion brindada?
En términos generales me siento satisfecho, hago una observacion en
cuanto a las redes sociales, mi empresa se maneja mucho por redes
sociales, y estoy muy al tanto del tema, veo que le falta mas
publicaciones y de mejor calidad, me gustaria ver imagenes de buena
calidad de los trabajos realizados, algo que motive mas a la compra,
he recomendado mucho la empresa a conocidos , pero me han dado
es0s comentarios, que falta ver mas acerca de los productos, hoy en
dia todos quieren ver mas en redes sociales.

5. ¢Creeusted que laformaen que laempresa brindalainformacion
es la correcta, o debe de dar a conocer mas sus ofertas, nuevas
propuestas, nuevos productos?

Lo que ya les indiqué, para mi parecer falta mucha mas informacion
en redes sociales, realizar ofertas, concursos, mejorar las imagenes,
me gustaria ver nuevas propuestas de disefios, nuevos productos, yo
veo las redes sociales practicamente todo el dia, por temas de trabajo,
y es de ahi donde saco toda la informacion, necesito ver mas

informacion de la empresa.
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6.3 Enfoque de la Investigacion:

El enfoque del presente trabajo investigativo es mixto, de manera

cualitativo y cuantitativo.

7. Caracteristicas y desarrollo de la propuesta

El presente trabajo investigativo tiene como objetivo posicionar en el
mercado a la empresa Kreativo Design, por medio de la implementacion de
estrategias de marketing digital, y de esta manera fortalecer la empresa y captar
nuevos mercados, aprovechando el gran alcance que brindan los medios

digitales.

La idea de la propuesta nace debido a que la empresa Kreativo Design a
pesar de tener una muy buena presencia en redes sociales, con un gran niumero
de seguidores, en el Gltimo afio el crecimiento se ha detenido y la interaccién con
los usuarios ha disminuido en gran medida, viéndose afectadas directamente las
ventas por los medios mencionados y las oportunidades de expansion hacia

nuevos mercados

7.1 Titulo de la Propuesta

“Estrategias digitales para posicionar la Empresa Kreativo Design en la
Cuidad de Guayaquil “
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7.2 Justificacion de la propuesta

Con la siguiente propuesta se desea posicionar a la empresa Kreativo
Design en la ciudad de Guayaquil, por medio de la aplicaciéon de las correctas
estrategias digitales en las principales redes sociales.

El enfoque del presente trabajo investigativo esta dirigido a los usuarios
de redes sociales, mujeres y hombres de la ciudad de Guayaquil de 23 a 45 afios
de edad.

Se utilizd este tipo de estrategia digital por el alto alcance que el dia de
hoy tienen las redes sociales, ademas de tener un bajo costo de inversion y su
rentabilidad es la adecuada para la empresa.

Ademas, con esta propuesta se desea satisfacer las necesidades el
publico mencionado, que desean productos de calidad, con facilidad de compra

y entregas garantizadas.

7.3 Andlisis FODA

Segun el analisis realizado se ha podio definir las siguientes fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

Fortalezas

e Precios Competitivos

e Diseflos personalizados de productos
e Excelente atencion al Cliente

e Cumplimiento en tiempos de entregas
e Productos de calidad y garantizados
e Personal Capacitado

e Clientes fidelizados
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Oportunidades

Demanda constante en el area textil

e Competencia poco profesional

e Necesidad de posicionamiento de marca por parte de empresas
(productos publicitarios, uniformes)

e Muy pocas marcas posicionadas en el area textil.

e Acceso a créditos para emprendedores, para compra de maquinaria.

Debilidades

Poco tiempo en el mercado

e Competidores con mayor experiencia

e Poco personal

e Fallasy atrasos por parte de proveedores
e Poca maquinaria

e Poca cartera de clientes corporativos

e Marca no registrada

¢ No cuenta con etiquetas de marca

Amenazas
¢ Nuevos competidores ingresan al mercado con precios muy bajos.

e Alzas en los costos de insumos

e Costos elevados de mano de obra
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7.4 Andlisis CAPA

Potenciar las Fortalezas

Aprovechar las buenas relaciones con Clientes a lo largo de los afios y
convertirlos a Fans de la marca, esta estrategia beneficiara a la marca con

recomendaciones y llevara al crecimiento y aumento de clientela.

Se cuenta con personal capacitado y por tanto se puede cumplir con las

exigencias del mercado y estar preparados para el crecimiento.

Aprovechar las oportunidades

Se ha detectado una fuerte demanda por parte de las empresas en el area
de publicidad y marketing (productos publicitarios, uniformes), es por tanto una
excelente oportunidad para la empresa Kreativo Design, para captar nuevos
mercados, a esto se suma el descontento de muchos consumidores, por

incumplimientos y fallas en productos, por parte de otros proveedores.
Corregir las debilidades

Poner en préactica estrategias de captacibn de nuevos Clientes
corporativos, con el objetivo de fortalecer y capitalizar el negocio, de esta manera
reinvertir el capital, en compra de maquinaria, apertura de un local comercial,
registrar la marca e implementar un taller con produccién a gran escala.

Afrontar las amenazas

Prepararse adecuadamente para afrontar las amenazas, posicionar la

marca en la mente del consumidor, no ingresar en la pelea por precios,
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Fortalecer las relaciones con los clientes, que la compra sea por la
relacion con la empresa, no por el costo.
Abaratar la mano de obra aumentando la produccion, buscar la expansion,

estableciendo una produccion industrial.

7.5 Objetivo de la Propuesta

El objetivo de la propuesta consiste en: “Implementar estrategias digitales
para la Empresa Kreativo Design en la ciudad de Guayaquil”’, debido a la
problematica existente en la empresa, la cual es haber perdido posicionamiento

en redes sociales e interaccién con los usuarios.

7.6 Factibilidad de Aplicacion

7.6.1 Factibilidad Técnica

La empresa ya cuenta con presencia es redes sociales, hace algunos
afos, por lo tanto, los autores cuentan con los medios tecnolégicos para
desarrollar esta propuesta, ademas se tiene el conocimiento necesario sobre el
negocio y los Clientes, la empresa cuenta ademas con la infraestructura vy

magquinaria necesaria para la demanda de trabajo.

7.6.2 Factibilidad Operativa
La empresa se encuentra operativa, cuenta con flujo de clientes regular,

personal capacitado y maquinaria en perfecto estado, una vez que se ponga en
practica las estrategias digitales propuestas, esto generara un mayor flujo ventas
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y produccion, para lo cual la empresa se encuentra totalmente capacitada y

preparada.

7.6.3 Factibilidad Financiera

La empresa cuenta con un flujo financiero regular, gracias a la cliente que
maneja, esto permite mantener a la empresa operativa y con capacidad de

inversién en la propuesta.

7.6.4 Factibilidad econémica

La empresa ha asignado un presupuesto de novecientos cincuenta y
cuatro dolares, para la puesta en practica de la propuesta, la cual es una cantidad
gue va acorde con las necesidades y objetivos de la empresa, se espera mejorar

la economia de la misma, con las estrategias digitales propuestas.

ROI de retorno publicitario.

El ROI es la sigla en inglés para «Retorno Sobre la Inversion». Es una métrica
usada para saber cuanto la empresa gano a traveés de sus inversiones. Para
calcular el ROI es necesario levantar los ingresos totales, sustraer de estos los

costos y, finalmente, dividir ese resultado por los costos totales.

ROI = ( GANANCIA - INVERSION) /INVERSION

Ventas totales generadas por medio de las campafias realizadas 3000 $
Inversién en campafias publicitarias 730 $
Inversion en registro de marca 224 %

ROI = (3000 — 954) / 954
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ROl = 2,144
ROI = El retorno de la inversion fue de un 214,40 %

7.7 Presupuestos

Tabla 1: Presupuesto

Descripcion Valor Tiempo Valor Total
Mensual Estimado
Facebook 80% 3 meses 240%
Instagram 80% 3 meses 240%
Google 50% 3 meses 150%
Registro de 224% 224%
imagotipo
TOTAL 434% 954%

Elaborado por: Luis Coello y Eloisa Bustamante.

El presente proyecto de tesis esta respaldado por las siguientes leyes estales

del Ecuador

e Constitucion de la Republica del Ecuador
e Copci

e Plan Nacional de Desarrollo 2017 — 2021
e Ley Organica de la Comunicacion

e Ley de propiedad intelectual
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7.8 Descripcién de la Propuesta
Desarrollo de estrategias

1. Disefio de Imagotipo para imagen empresarial a divulgar en redes

sociales e imagen corporativa.

El disefio y colores del imagotipo es de suma importancia, sobre todo en
medios digitales, donde la primera comunicacion es visual, por lo tanto, se ha
disefiado el imagotipo, en base a las tendencias actuales de colores y tipografias.

Datos técnicos de colores a emplear:

CIAN
PantoneC80M8Y 21K 0; R97 G179 B 211

Purpura

Pantone C 78 M 94 YO0 K 0; R90 G 49 B 153

kreativo
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2. Registro IEPI

Busqueda de interferencia fonética
Solicitud de registro
Procedimiento

Primeramente, se realiza la busqueda fonética, que sirve para verificar si existe
en el Ecuador marcas idénticas o similares a la que se pretende registrar, o que
ya se encuentren registradas con anterioridad.

El costo es de $16.00, se lo realiza de manera online

El trdmite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de
Marcas $ 208,00 USD. La proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios,
y siendo renovables indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los
seis meses antes y seis meses de la fecha de vencimiento.

¢, Cual es el proceso para registro de marca?

1.- Ingresar en la pagina del IEPI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona
natural ponga sus datos con su nimero de cédula de ciudadania y si es persona
juridica coloque los datos con el RUC de la empresa)

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario
y contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar
la contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina
principal; y, usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario y contrasefia

8.- Ingrese a la opcion PAGOS

9.- Opcion TRAMITES NO EN LINEA

10.- Opcion GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan
gue Ingrese el cédigo o al menos 3 caracteres de la descripcién de la Tasa de
Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.)

12.- Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE
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13.- Imprima el comprobante

14.- Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16, oo

15.- Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimi6 del IEPI, como el
que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)

16.- Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito@senadi.gob.ec, asi
como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.

17.- Se le enviaré el informe de busqueda a su correo.

TRAMITE PARA EL REGISTRO DE LA MARCA

18.- Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté registrado
o en tramite de registro el nombre de su marca.

19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

20.- Opcion REGISTRO

21.- Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

22.- Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca

23.- Después de haber ingresado los datos

24.- Boton GUARDAR

25.- Boton VISTA PREVIA

26.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de $208
27.- Cancele en el Banco del Pacifico

28.- Icono INICIO DE PROCESO.

3.- Redes sociales

Disefar las campafas digitales a emplear. La empresa tiene muy buena
presencia en las principales redes Sociales, de igual forma se busca aumentar
el numero de seguidores, pero sobre todo mejorar el engagement con la
comunidad de seguidores, para fidelizar a la clientela de este medio, ademas de
captar nuevos mercados.

La presente propuesta se va a desarrollar a través de una planificacién
estratégica en 3 meses atreves de la siguiente manera los medios a continuacion

descritos:
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Imagen 10: Facebook

Desarrollo de contenido

Mediante el estudio que se realiz6 de preferencias y gustos del publico
objetivo, se establecié el contenido a compartir en cada red social, esta es una
de las acciones mas importantes, debido a que el contenido es lo que realmente
lleva a la interaccion de los usuarios, de manera organica, por tanto, mediante
esta accion es que los algoritmos de las redes posicionan a la marca en las

primeras opciones de los usuarios.
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Pago de Publicidad
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Imagen 11: Facebook

Para promocionar una publicacién, se analiz6 semana a semana la publicacién
con mejor rendimiento, el Facebook mismo se encarga de dar las estadisticas
respectivas, de igual manera la empresa utiliza imagenes de calidad y que
tengan impacto en la audiencia, como la que se muestra, este tipo de imagenes
de personas usando el producto real generan impacto en la mente del
consumidor, generando un alcance organico de gran valor, por consiguiente al

ser promocionada, tiene un alcance de gran potencial

Publico Definido

El publico esta correctamente segmentado, segun el nicho de mercado al que la
empresa quiere llegar

Rango de edad 30 a 55 afios

Zona de accidén sector centro y norte de Guayaquil

Formacion gerencia, emprendedores
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El Facebook demuestra que los todos los datos estan muy bien definidos y el

alcance de la promocion es excelente.
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Estadisticas de comentarios e interaccion
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Imagen promocionada
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Imagen 16: Instagram

Al igual que Facebook el Instagram indica la publicacién con mejor rendimiento,
que es la que conviene promocionar, la promocioén se la realiza por medio de

Facebook.

Historias Promocionadas

De igual manera el Instagram muestra las estadisticas de las historias con mejor
rendimiento, y es esa la que se escoge para ser promocionada

Varios estudios han demostrado que la historias tienen un alto nivel de alcance,

incluso por encima de las publicaciones regulares
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Imagen 17: Instagram
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Imagen 18: Estadistica de Instagram
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Google Ads

Se realiza una campafa publicitaria en Google Ads, para promocionar la

empresa en las paginas con mayor trafico, segin la segmentacion realizada.
Objetivo de Campafa
El objetivo de la presente campafia es aumentar las ventas de la empresa, por

lo tanto, se selecciona esa opcion; se ingresa el link de la pagina de Facebook,

para que el anuncio dirija a los interesados a la pagina.
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Imagen 19: Creacion del anuncio en google ads

Segmentacion
Se realiza la segmentacion del publico, en base al publico ya analizado

anteriormente, para que, de esta manera, al igual que en las redes sociales, el

anuncio llegue al nicho de mercado al cual se dirige la empresa.
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También se realiza el andlisis de las palabras claves, es decir las palabras que
mas buscan los usuarios, que estan relacionadas con el rubro de la empresa
Una vez estan listas estas palabras, se procede a crear el anuncio, dichas

palabras deberan ir estratégicamente en el texto del anuncio.
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Imagen 20: Busqueda de palabras clave en google ads
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Imagen 21: Segmentacién de publico en google ads

Creacion del anuncio

Una vez esta establecido el objetivo, la segmentacién y las palabras claves, se
procede a redactar el texto del anuncio y escoger las imagenes que van en el
mismo, luego de esto se procede a ingresar el método de pago y el anuncio entra
en circulacion.
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Imagen 22: Creacion de anuncio en google ads
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7.9 Formas de seguimiento de la propuesta

Se establecioé un cronograma de trabajo lo cual se desarroll6 en 3 meses,
el control se lo realizo por medio de las analiticas web que arrojan las redes
sociales, se analiza en CPC; (Costo por clic), CTR, (niumero de clics que obtiene

un enlace respecto a su nimero de impresiones).

Al finalizar la promocion de cada publicacion, esta arroja los resultados, lo

cual permitio dar seguimiento detallado y organizado a la propuesta.
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Imagen 26: Seguimiento de la propuesta
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Imagen 28: Seguimiento de la propuesta
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Embudo de marketing digital

1.Atraccion

En esta etapa se busca generar trafico a las redes sociales y a las
plataformas por medio de contenido de valor. Que ha sido previamente
analizado y generado de acuerdo con los intereses del mercado que se quiere

captar.

2.-Interaccion

En esta etapa ya se ha alcanzado una cantidad considerable de
seguidores en las redes sociales y las plataformas es decir se ha creado una
comunidad, lo que sigue a continuacién es crear un vinculo emocional con
esta comunidad, por medio de la interaccidbn constante, la finalidad es
humanizar la marca en las redes y generar confianza en los clientes

potenciales.

3.-Conversion

Una vez que se ha creado la comunidad y se ha ganado la confianza de
esta con contenido de calidad y con la correcta interaccién , el siguiente paso
es la conversidon de seguidores a clientes, en este punto los seguidores se
mostraran interesados en comprar el producto de manera automatica , por lo
tanto es muy importante brindar un producto de calidad y la correcta atencion
al cliente , cabe destacar que las redes deben estar automatizadas para
ahorrar la mayor cantidad de tiempo , pero sin perder la interaccion en tiempo
real, es de suma importancia la humanizacion de la marca , como se indico

en el punto anterior.
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4. Fidelizacién y busqueda de nuevos Clientes

El dltimo paso es la fidelizacion del cliente , una vez que el cliente ha
comprado el producto , se le da seguimiento, preguntar sobre su experiencia
y motivarlo a publicar los comentarios positivos de su experiencia de compra,
esto a la vez que fideliza al cliente , ya que siente que su opinion es
importante para la Empresa , es un elemento poderoso de atraccion de
nuevos Clientes , esta comprobado en redes sociales el poder de los
comentarios de los clientes y sobre todo las imagenes de clientes satisfechos
con el producto o servicio , esto impacta muy positivamente en la mente del

consumidor y lo motiva a la compra.

Embudo en Facebook

Captacion

Se realiz6 una campafia para captacion de nuevos clientes, por medio de la

promocién de la pagina, con la debida segmentacion del publico.
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Imagen 29: Embudo de Marketing
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Interaccion

Por medio de la campafia de captacion, se logré una importante interaccion con

el publico objetivo y dio como resultado varios leads para la campafa de

marketing.

Hraprerss
Casets KM es B des

Imagen 30: Embudo de marketing (interaccion)
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Imagen 31: Embudo de marketing (captacion)
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Conversién

Debido a la campafia realizada y la interaccion generada, varias personas que
interactuaron con la publicacion, finalmente realizaron compras de productos, es

decir se logré la conversion de prospectos a clientes de la empresa
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Imagen 32: Embudo de marketing (conversion)
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Imagen 33: Embudo de marketing (conversion)
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Fidelizacion

Después de haber sido entregado el producto se ha dado el debido seguimiento,
para poder determinar la satisfaccion en la experiencia de compra, varios clientes

enviaron fotos utilizando en producto, dejando en claro su satisfaccién con el

mismo
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Imagen 34: Embudo de marketing (fidelizacién)
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Imagen 35: Embudo de marketing (fidelizacién)
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7.10 Resultados de la propuesta

En base a las estrategias puestas en préactica, se espera que la empresa
Kreativo Design logre su objetivo planteado, que es de lograr posicionarse en la
mente del consumidor de la ciudad de Guayaquil, mediante el uso de estrategias
digitales.

Esta propuesta, al ser digital y usar métodos no tradicionales de
promocion, supone un reto para los autores, de llevar el Marketing a otro nivel, a
las necesidades de la era moderna, gracias a la aplicacion de estas estrategias,
la empresa tiene la posibilidad de llegar a millones de usuarios, con un bajo costo
y sin necesidad de un despliegue fisico.

Supone ademas un ahorro de recursos econémicos y materiales, su éxito
esta en la simplicidad, el dia de hoy el internet brinda las herramientas
necesarias para el desarrollo de las empresas, lo que anteriormente significaba
grandes estudios de mercado, las redes sociales hoy indican todas las
estadisticas y métricas necesarias.

Es asi como esta propuesta significa una mejora en los procesos de
promocién, un avance en la tecnologia y en el desarrollo de las competencias de
los profesionales de Marketing.

Se espera ademas ser un referente para los profesionales que deseen
seguir con este camino, los autores estan comprometidos con el desarrollo de
las estrategias y de la profesion del Marketing, por tal motivo se espera que
muchas empresas se unan al cambio y el Marketing en el Ecuador ingrese a otro

nivel.
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7.11 Seguimiento de la propuesta

Se realiza un road map de actividades con un plan de ejecucién en 3

meses partiendo desde diciembre 2019 y terminando en febrero 2020: En el

cuadro el resumen:

Tabla 2 : cronograma de seguimiento de la propuesta

ESTRATEGIAS PROCESOS
Estadistica d

Anuncio de Google stagistica e
ADS Trafico de
Visitantes

Estadistica

Palabras Claves con Keywords
Everywhere

DIC ENE

Redes Sociales

Control Diarios
de Interaccién

Controld de

Backlinks Visitas en
Redes Sociales

Tasa Diaria PPC [/ PPV

Elaborado por: Eloisa Bustamante y Luis Coello.
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8. Conclusiones

Una vez culminado el trabajo investigativo, se puede concluir que toda empresa
en la actualidad debe de estar presente en el mundo digital, y ademas de eso,
plantear estrategias de marketing, manejadas por un profesional, la competencia
actual entre empresas es cada vez mas grande, debido al constante desarrollo
de la tecnologia, por tal motivo el trabajo estratégico, no puede ser empirico,

como se realiz6 en los primeros afios del marketing digital.

Es por eso que en este trabajo investigativo se implementaron y desarrollaron

dos tipos de estrategias digitales, de manera analitica.
No solo se realizaron camparfias en redes sociales, también en Google, con la

finalidad de posicionar la empresa en la web, todo este trabajo se realiz6 en base

a una previa investigacion sobre la necesidad que tenia la empresa.
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D@ FORMACION
P @ siiuio Tecnologico

Cédigo Senescyt 2258

ANEXO 1 Guia de Observacion # 1

Presencia Online de empresa Subliprint

Observador: Luis Coello / Eloisa Bustamante

Viernes 24 de Enero 2020

13h30 PM

ELEMENTOS A EVALUAR

1) Pagina Web activa

Sl

NO

2) Redes Sociales con buen niumero de seguidores

Sl

NO

3) Google mi negocio con buena calificacion

Sl

NO

No tiene calificacion
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D@ FORMACION
P @ siiuio Tecnologico

Cédigo Senescyt 2258

ANEXO 2 Guia de Observacion # 2

Datos: Presencia Online de empresa Econoprint
Observador: Luis Coello / Eloisa Bustamante

Fecha: Viernes 24 de Enero 2020

Hora: 13h30 PM

ELEMENTOS A EVALUAR

1) Pagina Web activa

Sl

NO

2) Redes Sociales con buen nimero de seguidores

Sl

NO

3) Google mi negocio con buena calificacion

Sl

NO

No tiene calificacion




D@ FORMACION
P @ siiuio Tecnologico

Cédigo Senescyt 2258

ANEXO 3 Guia de Observacion # 3

Presencia Online de empresa Comprint

Observador: Luis Coello / Eloisa Bustamante

Viernes 24 de Enero 2020

13h30 PM

ELEMENTOS A EVALUAR

1) Pagina Web activa

Sl

NO

2) Redes Sociales con buen nimero de seguidores

Sl

NO

3) Google mi negocio con buena calificacion

Sl

NO

No tiene calificacion
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D@ FORMACION
P @ siiuio Tecnologico

Coédigo Senescyt 2258

ANEXO 41Ing. Carlos Antonio Delgado

¢,Cree usted que en la actualidad para una empresa que desea posicionar
su marca, es suficiente con tener presencia en redes sociales, 0 es

necesario desarrollar un verdadero plan de estrategias digitales?

¢De las diversas estrategias digitales existentes, ¢Cudles son, las que

usted mas ha utilizado para sus clientes corporativos?

¢, De estas estrategias, cuales usted recomienda, ¢ para una microempresa

gue desea posicionarse en el mercado?
¢, Usted cree que el comportamiento de compra en el mercado ecuatoriano
va a evolucionar y el consumidor se sentird totalmente seguro en realizar

compras en linea, al igual que en paises de mundo desarrollado?

¢Piensa usted que para el afio 2020, todas las empresas, incluso las

microempresas, deberan contar con una tienda virtual profesional?
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D@ FORMACION
P @ siiuio Tecnologico

Cédigo Senescyt 2258

ANEXO 5 Ing. Xavier Granda

. ¢Por qué medio usted conoci6 la empresa Kreativo design?

. ¢Como define su experiencia de compra, la atencién siempre ha sido la
adecuada, si ha tenido alguna falla su producto, le han brindado la

solucion esperada?

. ¢ Se siente satisfecho con la calidad del producto y los tiempos de
entrega?

. ¢En qué aspecto usted cree que la empresa debe mejorar, o se siente

totalmente satisfecho con la atencién brindada?

. ¢Cree usted que la forma en que la empresa brinda la informacion es la
correcta, o debe de dar a conocer mas sus ofertas, nueva propuesta,

nuevos productos?
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D@ FORMACION

P Q@ siiuio Tecnologico

Cédigo Senescyt 2258

ANEXO 6 Sr. Mario Reyes

¢La empresa Comprint estuvo presente en los medios digitales desde sus

inicios?

¢Por qué motivo la empresa decidi6 tener presencia en las redes

sociales?
¢En qué afio se apertura las redes sociales de la empresa?

¢Desde que la empresa empezd en las redes sociales, la forma de

trabajar en las redes sociales ha variado?
¢, Como notaron este cambio en las redes sociales?

¢, Qué estrategia utilizd la empresa, para solucionar esta problemética?

¢ Usted cree que, con este cambio en las redes sociales, también variado
el comportamiento de sus consumidores en dichos medios, en

comparacion con los inicios?

¢A pesar de estos cambios, la empresa ha aumentado su volumen de

ventas gracias a las redes sociales?
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9. ¢La empresa ya esta posicionada en redes sociales, pero tiene pensado
aplicar una nueva estrategia, y cual seria su recomendacion para que las

empresas logren posicionamiento en el ambito digital?

10.¢,Cuél seria su recomendacion para que las empresas logren

posicionamiento en el ambito digital?
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