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INTRODUCCION

La empresa SanLian Importadora se dedica a la comercializacion de repuestos de
maquinarias pesadas, creada en el afio 2018 con las expectativas de llegar a ser una de las mejores
en el mercado; ubicada en el norte de Guayaquil, en la Av. Juan Tanca Marengo, Km 3 Bodega #11
(Bodegas Fortuna), cuenta con un personal sofisticado y profesional que se esmeran por conseguir
resultados positivos diariamente, no obstante, el modelo de negocio de la empresa es solo para
repuestos de excavadora y retroexcavadora. El duefio y propietario de la empresa comento que su
meta era abastecer el mercado industrial de maquinas antiguas ya que de acuerdo a los resultados
del estudio de mercado que hicieron, habia necesidades de las mismas.

Actualmente la empresa se encuentra distorsionada, ya que dentro de los departamentos de
la misma no existe un area de marketing, como es de conocimiento hoy en dia todo funciona a
partir de la tecnologia, el cambio drastico que tiene el mercado y los gustos y preferencias del
consumidor varian de acuerdo a las tendencias es por eso que el objetivo de esta investigacion es
poder ayudar y cambiar el panorama de la institucion. Ya que, la empresa desde sus inicios ha
buscado sus mismos compradores, es decir personas encargadas y duefios visitaban las empresas
que necesitaban del servicio; la misma en el afio 2019 y 2020 no se pudo desarrollar en el mercado
de manera correcta debido a la pandemia cursada por el COVID-19, situacién que jugo en contra,

ya que sus mayores compradores los buscaban fisicamente.

La elaboracion de este proyecto de tesis permitié obtener informacion relevante para
mejorar en ciertos aspectos como lo es; establecer marketing digital para incrementar las ventas,
asi mismo se realizé un estudio de mercado a los clientes actuales con la finalidad de conocer como
se sienten con el servicio brindado. Por lo tanto, de acuerdo a los resultados obtenidos, se
desarrollaran estrategias de marketing con sus respectivas acciones, las cuales son acorde para una

mejora continua de la empresa SanLian Importadora y asi conseguir resultados positivos.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema
Marketing digital para el incremento de ventas de la empresa “SanLian Importadora” en la
ciudad de Guayaquil.

1.2 Contexto de la investigacion / Diagnostico

La empresa SanLian Importadora se cred en el afio 2018 y se dedica a la comercializacion
de repuestos para maquinaria pesada como: equipos para agricultura, avicultura, apicultura;
actualmente su cartera de clientes la conforman en mayoria empresarios de origen chino,
establecidos en el Ecuador, en cuanto a clientes ecuatorianos hasta el momento solo ha podido

captar pocas compafiias locales.

Desde sus inicios SanLian Importadora por no tener reconocimiento en el mercado, no
obtenian muchas ventas con empresas locales, situacion que se superaba con las ventas a
empresarios chinos, esto se mantuvo hasta finales del 2019. A principios del afio 2020, con la
declaracion de pandemia causada por el Covid-19, SanLian importadora no tuvo la oportunidad
de desarrollarse correctamente dentro del mercado, a lo que se suma, que no contaban una tienda
fisica, la mala administracion y la deficiencia en el manejo de redes sociales, lo que ocasioné que

la empresa disminuyera ain mas sus ventas.

Para mediados del afio 2021 el pais se iba recuperando, asi mismo como las empresas ya
podian volver relativamente a sus actividades comerciales, sin embargo, SanLian importadora no
logré generar un incremento en sus ventas a diferencia de los afios anteriores, a pesar de la
contratacion de un equipo de vendedores. Ademas, al no contar con un punto de venta, lo que hacia
que la empresa no tenga oportunidad de dar a conocer su servicio. Actualmente la empresa no
cuenta con un departamento de marketing y su manejo de redes sociales es muy bajo por falta de

contenidos.

Por tanto, de continuar asi la empresa tendrd que tomar decisiones, no positivas para la
misma, debido a que no realizaron mas importaciones por falta de capital. SanLian importadora

tendria que rematar sus productos en stock, es decir comenzara a perder liquidez, en consecuencia,



de lo sucedido la empresa se verd en la obligacion de reducir recursos humanos o tomar la

alternativa de terminar con sus actividades comerciales.

Por lo que se propone utilizar la herramienta marketing digital, que ayudara a orientar a la
empresa hacia un pablico objetivo, que le permitird posicionarse de manera mas rapida y factible,
asi mismo como crear vinculos con los futuros clientes. Debido a las innovaciones en la tecnologia
es importante estar a la par con el mercado y sus cambios, si se ejecuta una excelente planificacion

se obtendran resultados positivos para la empresa y alcanzar los objetivos deseados.

1.3 Situacion a investigar
¢De qué manera el marketing digital contribuira al incremento de ventas en la empresa SanLian

Importadora de la ciudad de Guayaquil?

1.4 Objetivo General
Desarrollar marketing digital para el incremento de ventas en la empresa “SanLian

Importadora”

1.5 Objetivos Especificos.
v Establecer los fundamentos tedricos que sustentan la relacion entre el marketing digital y
el incremento de las ventas.
v Conocer la situacion actual de la empresa SanLian Importadora frente a su mercado.
v Establecer el planteamiento estratégico de marketing digital aplicable a SanLian
Importadora para incrementar sus ventas.
v Determinar los requerimientos financieros para la aplicacién de marketing digital en

SanLian Importadora

1.6 Idea a Defender

Con la aplicacion de marketing digital se incrementan las ventas en la empresa SanLian

Importadora.



1.7 Linea de Investigacion Institucional/Facultad.
La investigacion se realiza acorde a la Sublinea 2 “Desarrollo e innovaciéon de productos y
servicios” de la Facultad de Administracion, Carrera de Mercadotecnia, correspondiente a la

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil.



CAPITULO 11
2. MARCO TEORICO

2.1 Marco referencial

Segun (Apolo, 2021) en su proyecto de investigacion de impacto del marketing digital en
el mercado de videojuegos en la ciudad de Guayaquil, cuyo objetivo fue: analizar la situacion
actual de la industria de los videojuegos a nivel global (macro entorno), y su comparacién con el

micro entorno.

Segun lo establecido la metodologia que emplearon fue, un estudio de enfoque descriptivo,
observacional y exploratorio, que ayudo a identificar los gustos y preferencias de los consumidores
a la hora de realizar la compra. También como disefio de investigacion realizaron un enfoque
mixto, es decir cuantitativo y cualitativo con el fin de obtener mejores resultados, en la industria
de los videojuegos resaltan que es un mercado amplio, ya que tuvo una expansién bastante fuerte
en el mercado, no obstante, los cambios radicales que se dieron en ese afio, pues para ese tiempo
la tecnologia y el internet se habian apoderado tanto del mundo como de las personas. Las razones
por las cuales utilizaron el enfoque cualitativo porque buscaban observar con minuciosidad el
comportamiento de consumidor de videojuegos, por lo tanto, el enfoque cuantitativo ayudo a saber
el resultado numérico de las diferentes preguntas que se realiz6 a las personas de la ciudad de

Guayaquil.

Como respaldo de lo antes mencionado se detalla el desarrollo de un correcto plan de
marketing digital, que ayudara a conocer el potencial nimero de consumidores de videojuegos en
la ciudad de Guayaquil, es por eso que este estudio también incluira informacién sobre como las
personas usan estos videojuegos en diferentes plataformas y que tipos de herramientas
tecnoldgicas usaran para lograr el objetivo. La industria de los videojuegos es un mercado que a
lo largo de los afios ha venido creciendo de manera exponencial, esta industria a su vez ha tenido
uno de los cambios maés radicales ya que con la ayuda de la tecnologia cada afo se lanzan al
mercado nuevos productos que hacen que nuevos consumidores se sientan atraidos y con esto

ayudan a crecer este sector.



Segun autores (Garcia & Ortiz, 2020) en su investigacion denominada analisis del
marketing digital y su incidencia en el éxito de las empresas emprendedoras, cuyo objetivo fue:
Analizar el marketing digital y su relacion con el éxito de los emprendimientos de empresas

pequefias para determinar el impacto del uno sobre el otro.

La metodologia de investigacion que utilizaron fue no experimental, de tipo deductivo,
también emplearon enfoque cuantitativo con el fin de llevar a cabo una buena investigacion de
campo. No obstante, resaltaron que el marketing digital es un medio de comunicacién que les
permitio crear lazos con los clientes, este proyecto de investigacion de esta tesis aporta mucha
informacidn para nuestro proyecto ya que, se enfoca en no solo vender el producto o servicio, si

no que nos dice que interactuar con el consumidor es necesario para concluir una venta.

La intencidon de analizar dicho proyecto de investigacion es que nos aporte informacion y
experiencias que tuvieron, pues viéndolo bien el marketing digital funciona en el mercado con una
amplitud, ya que segun la investigacion de los autores buscaron la influencia que pudo tener el
marketing digital en las empresas y emprendimiento. “Analizar el marketing digital aplicado por

empresas mediante los gastos de publicidad y las redes sociales” (p,8).

El estudio desarrollado por (Figueroa , 2021) estuvo enfocado en la estrategia de marketing
para el incremento de ventas de la empresa NEOPINDEC C.A. de la ciudad de Guayaquil,
indicando que tiene como finalidad recopilar informacién sobre conceptos concernientes a
marketing digital, promocion, ventas, industrias de laboratorios farmacéuticos y estrategias de
marketing, que aporten conocimiento a Neopindec C.A. sobre la implementacion de estas
estrategias. Permitiendo tener mayor participacion de mercado. El autor tiene como objetivo
disefiar estrategias de marketing digital para la promocion e incremento de ventas de la empresa

Neopindec C.A. de la ciudad de Guayaquil, en el sector farmacéutico.

En esta tesis se manejo una investigacion mixta la cual les permitio buscar informacion a
bases de hechos y datos numéricos para otorgar asi una investigacion veridica, mediante esto
aplicaron tecnicas de encuestas y entrevistas sobre lo que la empresa se dedicada en el mercado,
paso asi saber qué es lo que piensa y necesita el consumidor, ya que también estas técnicas les

permitio tener una teoria respaldada con datos exactos.



Por ende, el marketing digital se ha convertido en una herramienta tan eficiente y
primordial que da ventajas en los procesos para el comercio. Por el cual, se utilizan diversas
técnicas generando idas de modelos de negocios y a su vez permite implementar estrategias que
orientan a detectar oportunidades en los dichos mercados en la que se encuentre la empresa.
Adicionalmente da el poder de reconocer también a las empresas a su publico objetivo. Hoy en dia
las organizaciones no pueden permanecer ajenos al mercado, debido a que los especialistas de
marketing deben ser capaces de poder entender que es lo que dice el mercado en su totalidad o el
entorno del mercado, también conocido como el macro entorno y medir en tiempo real las acciones

que se deben de llevar a cabo, ganando asi la visibilidad de la empresa y optimizando recursos.

Por medio de esta investigacion, brindara como aporte a nuestra tesis para desarrollar e
implementar estrategias que permitan el incremento en las ventas de la empresa y a su vez ser
reconocida en el mercado, ya que también nos inducen a realizar ideas de negocios y dirigirnos a

un plan de marketing para asi fortalecer la empresa y llegar al publico objetivo.

Segln (Alvarez , 2021) en su proyectd de tesis Estrategia de marketing digital y su
incidencia en el posicionamiento de la microempresa Emanuel, Duran 2021, cuyo objetivo fue:
Determinar las estrategias de marketing digital y su incidencia en el posicionamiento de la
microempresa Emanuel, (Duréan, 2021 p,07) indica que el marketing busca un crecimiento en el
negocio, su principal objetivo es determinar lo que el cliente desea, siendo asi una herramienta
destinada a satisfacer las necesidades de los consumidores cumpliendo estas expectativas por
medio de productos o servicios obteniendo beneficios para las empresas u organizaciones, usando
medios como la publicidad y promociones para comunicar y satisfacer los deseos de la demanda
y lograr ventaja competitiva para la empresa, el marketing estd enfocado en las necesidades del

cliente.

Segun los autores implementaron la investigacion explorativa ya que les aporto de manera
significantes para llegar a obtener informacion sobre la importancia del marketing digital y de qué
manera aporta a las microempresas, asi mismo para obtener dicha informacion implementaron el
enfoque cuantitativo la cual les ayudo a realizar un censo para adquirir la demografia del pais, y
mediante este metodo se facilita aplicar sus respectivas encuestas y entrevistas para otorgar un

estudio mas centralizado.



Segun informacion brindada por la tesis, los resultados se definen que la percepcion de los
clientes hacia los medios digitales ya que es una facilidad para adquirir algin producto o servicio
de su interés, cabe recalcar que por los medios sociales llegan a ejercer un importante papel de
lanzadera para el desarrollo de proyectos innovadores logrando posicionarse como una ayuda de
primer orden paras las empresas de recientes creaciones. Este tipo de medios son primordiales
dentro de la organizacion dado a que generan roles como: presentaciones de productos o servicios
permitiendo dar a conocerse en otros mercados y favorecer la internacionalizacion de las empresas.
Concluyendo asi que se puede determinar que el marketing digital es importante en las
microempresas que buscan alcanzar reconocimiento en los medios digitales sin dejar de lado sus

medios tradicionales.

Por medio de esta investigacion, sera de gran ayuda como aporte a nuestra tesis ya que
hace énfasis en que el marketing digital siempre serd un beneficio para mostrar un bien o servicio
al cliente y a su vez garantiza una facilidad tanto para adquirir el bien o servicio y asi mismo para

presentar promociones o productos que sean del interés del consumidor.

El proyecto desarrollado por (Quifionez , 2021) se enfocé en la estrategia de marketing
digital para la captacion de clientes de la empresa PREMIUMCORP S.A. de la ciudad de
Guayaquil. Este estudio nacié debido a que, en un mercado tan competitivo, como la
comercializacion de equipos de seguridad industrial, la empresa PREMIUMCORP S.A. ha
percibido una reduccion importante de sus ventas en los Gltimos tres afios. Por ende, su objetivo
es disefiar estrategias de marketing digital para la captacidn de clientes. Llevando asi a analizar los
fundamentos teoricos de las estrategias de marketing digital y su incidencia en la captacion de
clientes e identificando el comportamiento de compra del cliente en linea, mediante la aplicacién
de una investigacion de mercado, a evaluando asi el tipo de estrategia de marketing digital que esta

usando actualmente la competencia, a traves de una investigacion de mercado.

Para el desarrollo de esta investigacion aplicaron un enfoque mixto. Debido a que
obtuvieron informacion a través de datos cuantitativos y cualitativos, haciendo posible tener mas
detalles y mayor profundidad al momento de analizar los resultados de la investigacion de campo,

y a su vez aplicaron técnicas como la observacion, encuesta y entrevista.

Finalmente, se ha propuesto un plan de marketing digital enfocado en la captacién de

clientes, ya que en la actualidad todas las empresas necesitan de un plan de marketing de manera



esencial para llegar al éxito. Esto consiste en la recoleccion de todos los objetivos y la planificacion
de estrategias junto a todas las acciones de la mercadotecnia con el fin de que todo lo que se plantee
tenga una justificacion y se puedan llegar a los objetivos planeados a largo y corto plazo. Por lo
tanto, se debe con anterioridad definir qué se quiere conseguir, a quién se quiere dirigir la
comunicacion y como se van a desempefiar las acciones o actividades. Ademas, logra direccionar

la empresa de manera correcta y determinada hacia el crecimiento.

Mediante esta tesis nos aporta con informacion de como se puede otorgar una captacion
del cliente, debido a que hoy en dia el mercado es muy grande y competitivo para cualquier
microempresa que trata de darse a conocer, por ende, es fundamental implementar estrategias que

aporten con la incrementacién de clientes y otorgar una fidelizacién de la misma.

2.2 Campo de accion

2.2.1 Marketing digital

Segun Selma (2017) “El marketing digital es el conjunto de estrategias de mercadeo que
ocurren en la web (en el mundo online) y que buscan algin tipo de conversion por parte del
usuario”. (p,4) es un sistema para vender productos y servicios a un target especifico que utiliza
internet mediante canales y herramientas online de forma estratégica y congruente con la estrategia
general de marketing de la empresa.

Cabe mencionar que el marketing digital es la nueva era para mostrar distintos productos
o servicios por diferentes medios o plataformas digitales permitiendo asi un alcance global. A su
vez por medio de los avances tecnoldgicos, el marketing digital se encuentra en un gran desempefio
dias tras dia y seguird en su aumento. Tomando en cuenta el grupo objetivo que se desea llegar,
las herramientas que nos brinda el marketing digital son muy amplias, el mercado y sus cambios
repentinos a base de la tecnologia han hecho que este nuevo método de ventas e interaccion con el

cliente cambien las técnicas y estrategias que las empresas solian utilizar.

2.2.2 Importancia del marketing digital en las empresas

El marketing digital ayuda a orientar a las empresas hacia un publico objetivo, hoy en dia
las empresas no pueden permanecer ajenas al mercado, los especialistas de marketing deben ser
capaces de entender qué es lo que dice, o0 lo que se necesita en el mercado, o entorno del mercado

conocido como macro entorno.



Segun Selma (2017) EI marketing digital es una estrategia poderosa para las empresas. No

solo vas a trabajar de una manera nueva y distinta a la tradicional, sino que tienes mucho

mas control sobre tus resultados. Como tienes muchas herramientas de analisis, puedes
conocer qué hacen tus seguidores o posibles clientes con la informacion que td les das en

Internet. (p,3)

Por lo tanto, el marketing digital desde hace varios afios se ha consolidado como la
herramienta de uso diario para el desarrollo de estrategias comerciales de la empresa; si bien este
ha sido un mercado de relaciones, de recomendacion, para las empresas, el marketing digital es la
rampa de lanzamiento de nuevos servicios que se dan a conocer a clientes reales y potenciales a
un costo muy bajo, esta herramienta ha sido imprescindible cuando se promueve bienes y servicios
en alianza con los clientes, es de suma importancia para las empresas ya que siempre tienen como
objetivos promover las ventas y asi mismo tener una interaccion con los clientes, con la finalidad
de adquirir una fidelizacion del consumidor. Normalmente las empresas usan estrategias que les
sean circunstancial para el desarrollo, y asi estar al dia en los avances tecnologias, cabe recalcar
que cualquier empresa sea pequefia, mediana o grande puede llegar a distintas personas a traves

de los medios digitales.

2.2.3 Ventajas del marketing digital

El marketing digital es una estrategia imprescindible para las marcas por la gran
oportunidad de crecimiento, posicionamiento y ventas o captacion de clientes que representan; en
los Gltimos afios las personas usan la tecnologia en su dia a dia y esto es una ventaja para las
grandes empresas, ya que los medios digitales se han convertido en canales claves para la
adquisicion de clientes destaca las ventajas del marketing digital, las cuales son: Segun Cuesta
(2022), p,331

e Costes asequibles: El marketing online es accesible en términos de presupuesto, sobre
todo si se los compara con los canales de marketing tradicionales como, por ejemplo,
la television, la radio o la prensa.

e Mayor capacidad de control, optimizacion y correccion de las campafias: Debido
a la recogida y posibilidad de consulta en tiempo real de los resultados obtenidos,

ademas de manera exacta.
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e Gran flexibilidad y dinamismo: Con la posibilidad de realizar test y cambios sobre
la marcha en funcion de los resultados obtenidos y el comportamiento de los usuarios
respecto a una camparia.

e Permite una segmentacion muy especifica, personalizada y precisa: En una
campafa de marketing online, la empresa puede segmentar sus campafias teniendo en
cuenta los datos sociodemograficos y psicologicos de los usuarios, asi como segun su
comportamiento en internet.

e Permite una medicion exacta de la campafia: Resultados obtenidos, beneficios,
retorno de la inversion.

El marketing digital brinda facilidad a toda empresa, ya que tiene la oportunidad de
sobresalir por el simple hecho de que esta herramienta da acceso a las multiples plataformas que

se encuentran disponibles en la red.

2.2.4 El Plan de marketing

Segtin Sainz (2018) lo define “Un documento escrito, esto es, que posee una presencia
fisica un (soporte material) que recoge todos sus contenidos desde un punto de vista formal”. (p,14)
Es un instrumento de trabajo practico para el analisis de la empresa y su cultura corporativa; siendo
muy Util su implementacién, para la ejecucion de los objetivos y estrategias, asi como
posteriormente para el seguimiento de los planes de accion.

Cabe recalcar que el plan de marketing es un documento de formato texto que esta disefiada
de forma sistematica y estructurada, correspondientes a un analisis y estudios del mercado las
cuales son realizados por la empresa, con la finalidad de detallar programas y medios de accion
precisos para la obtencion de resultados a corto plazo.

2.2.4.1 Ventajas de un plan de marketing
Un plan de marketing es de indudable valor para un adecuado desarrollo y evolucion de la
empresa en el mercado, por lo cual, si se quiere elaborar un buen plan, se debera de disponer de
una completa informacion sobre la empresa, su entorno, el mercado y los competidores. De la
calidad y veracidad de esta informacion dependera la efectividad del plan.
Segun Momparler (2018) Proporciona las ventajas de un plan de marketing:
e Disponer de una prevision de futuro que permitira la correcta gestion de las variables del

marketing.
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e Tomar decisiones comerciales y de marketing con un enfoque sistematico.

e Recoger la situacion de partida de la empresa, asi como la de su entorno.

e Elaborar un plan de accion acorde con los objetivos marcados y posibilidades (técnicas,
humanas y econémicas) disponibles.

e Facultar la ejecucion de las acciones comerciales y de marketing evitando la confusién e
interpretaciones erroneas sobre qué, cudndo y como hay que hacer las cosas en la empresa.

e Obligar a cooperar a los diferentes departamentos de la empresa involucrados en la accién
comercial. Esta coordinacion posibilita la coherencia entre los objetivos marcados.

e Tener objetivos y metas a alcanzar en plazos de tiempo determinados. Poder hacer un
seguimiento del grado de consecucion de los objetivos y metas marcados en base a
interpretaciones objetivas de las desviaciones entre previsiones y resultados.

e Asegurar una correcta y rentable expansion de la empresa sin sobresaltos.

e Marcar una linea de continuidad en el tiempo al actualizar el plan anualmente para su

adaptacion a los cambios que inevitablemente se produciran en el mercado. (p,21)

Dentro del pan de marketing se generan un sin numero de beneficios o ventajas que logran
ser una empresa distinta y exitosa dentro del mercado. Ademas, de lograr permitir que la empresa
tenga una vision clara sobre sus necesidades y las acciones que pueden realizarse en dicho sector.
Es por esto que los pequefios negocios deben tener en cuenta todos sus limites presupuestarios a
la hora de disefiar un plan de marketing, dado a que en él se delinearan los costos que se tendra

que alcanzar objetivos dentro de un determinado periodo.

2.2.4.2 Etapas para la elaboracion de un plan de marketing

El plan de marketing es un documento que las empresas elaboran al momento de planificar
un trabajo, proyecto o algin negocio en particular; en este documento se sefiala los objetivos a lo
que la empresa tiene establecidos, este informe debe ser realizado con cautela y veracidad.

(Gonzales, 2017) Menciona las etapas para la elaboracion de un plan de marketing:

2.2.4.3 Resumen ejecutivo
El papel del resumen ejecutivo es proporcionar suficiente detalle para interesar a los altos
ejecutivos ocupados y animarlos a comprar en el plan de marketing digital y como puede beneficiar

al negocio. Debe ser conciso idealmente una pagina en la longitud facil de entender, e interesante
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sin usar el bombo. Es recomendable escribir esta seccion del plan después de haber completado el
resto.

El resumen se describe de la siguiente manera:

e El entorno empresarial.

e Las cuestiones clave que han surgido del analisis de la situacion.
e Los objetivos clave del plan de marketing digital.

e Las estrategias y tacticas a utilizar.

e Los resultados proyectados y el rendimiento esperado de la inversion.

2.2.4.4 Anédlisis de la situacion.
La seccion de andlisis de situacidn del plan de marketing digital debe describir el contexto
en el que tendra lugar la comercializacion digital. Debe incluir un anélisis de los entornos internos

(micro) y externos (macro) de la empresa.

2.2.5 Andlisis de factores externos

2.2.5.1 Anélisis PESTEL

Es un método de implementar informacion que beneficien a la empresa por medio de datos
externos de la empresa. Segiin Sanchez (2020) “El analisis del macro entorno se encarga de
estudiar aquellas variables politicas, econdmicas, sociales, tecnoldgicas, ecoldgicas y legales que
afecten a la empresa desde su entorno mas lejano y que nos puede ayudar a identificar
oportunidades y amenazas” (p,6), es una herramienta que permite analizar y rastrear los factores
macro ambientales que impactan en una organizacion, con la finalidad de buscar un método para
dar solucién a esas amenazas, los resultados se utilizaran para identificar amenazas y debilidades,
que luego se utilizaran para completar un analisis FODA.

e Variables politicas: Son los aspectos gubernamentales que inciden de forma directa en la
empresa. En esta variable se encuentran involucradas las politicas impositivas o de
incentivos empresariales en determinados sectores, regulaciones sobre empleo, el fomento
del comercio exterior, la estabilidad gubernamental, el sistema de gobierno, los tratados
internacionales o la existencia de conflictos internos o con otros paises actuales o futuros.
También la manera de la que se organizan las distintas administraciones locales, regionales
y nacionales. Los proyectos de los partidos mayoritarios sobre la empresa también se

incluyen en este apartado.
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Variables econdmicas: Esta variable es Gtil para analizar los datos macroeconémicos, la
evolucion del PIB. las tasas de interés, la inflacion, la tasa de desempleo, el nivel de renta,
los tipos de cambio, el acceso a los recursos, el nivel de desarrollo y los ciclos econdmicos.
También se deben investigar los escenarios economicos actuales y futuros y las politicas
econdmicas.

Variables sociales: En esta variable los factores a tener en cuenta son la evolucion
demogréfica, la movilidad social y cambios en el estilo de vida. También el nivel educativo
y otros patrones culturales, la religion. las creencias, los roles de género, los gustos, las
modas Yy los habitos de consumo de la sociedad. En definitiva, las tendencias sociales que
puedan afectar el proyecto de negocio.

Variables tecnoldgicas: Esta variable resulta algo mas complejo de analizar debido a la
velocidad de los cambios en esta area. Hay que conocer la inversion publica en
investigacion y la promocion del desarrollo tecnoldgico, la penetracion de la tecnologia, el
grado de obsolescencia, el nivel de cobertura, la brecha digital, los fondos destinados a
I+D, asi como las tendencias en el uso de las nuevas tecnologias.

Variables ecologicas. En esta variable se analizan factores relacionados con la
conservacion del medio ambiente, la legislacion medioambiental, el cambio climatico y
variaciones de las temperaturas, los riesgos naturales, los niveles de reciclaje, la regulacion
energética y los posibles cambios normativos en esta area.

Variables legales. En esta variable se encuentra toda la legislacién que tenga relacion
directa con el proyecto, informacidén sobre licencias, legislacion laboral, propiedad

intelectual, leyes sanitarias y los sectores regulados, etc.

2.2.5.2 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El uso de esta herramienta es que permite que las empresas puedan analizar y medir sus

recursos para enfrentar a estos cincos fuerzas. Segun Lopez (2017) “Esta herramienta proporciona

un marco de ejecucion estratégica para determinar la rentabilidad de un sector, con el fin de evaluar

el valor y la proyeccion futura de entidades y organizaciones que operan dicho sector” (p,23). Cabe

recalcar que se estas fuerzas permiten analizar en qué condiciones se encuentra la empresa para

asi establecer y planificar estrategias que ayuden y aporten a potenciar las oportunidades o

fortalezas frente a las debilidades y amenazas que se le presente a la empresa, ya que, de esta forma

se aprovecha el mercado para un mejor desempefio y asi disminuir las amenazas a futuros.

14



El poder del cliente: Es la capacidad de negociacion con la que cuentan los clientes de un
determinado sector/mercado. Cuanto menor nimero de clientes, mayor sera su poder de
negociacion; adicional el cliente tiene el derecho de elegir variedad de servicio o producto
de la competencia. Este hecho se hace mé&s visible si en el mercado existen varios
proveedores.

El poder del proveedor: Es la capacidad de negociacion con la que cuentan los
proveedores, puede ser mayor o menor en funcién de aspectos como la concentracion de

las empresas, el numero de proveedores del mismo producto o servicio.

El poder de los proveedores puede ser fuerte cuando:

e El control sobre los suministros se concentra en las manos pocos proveedores.

e Los costos inherentes al cambio a una nueva fuente de suministro son altos.

e Si el proveedor tiene una marca fuerte.

e El proveedor se encuentra en un mercado con un gran numero pequefios clientes entre
los que existen muchas disparidades.

Los nuevos competidores entrantes: Es la entrada potencial de entidades que ofrezcan

productos o servicios sustitutivos o alternativas. La amenaza se refleja en que pueden llegar

otras empresas que se dediquen a la misma comercializacion de productos o prestaciones

de servicios ya que estos son los que se pueden establecer en el mercado.

La amenaza de nuevos productos sustitutos: Los posibles productos existentes en el

mercado que puedan ser de interés para el consumidor y que puedan sustituir al producto

ofertado, normalmente estos productos o servicios suelen ser amenazas ya que establecen

un limite en sus precios y esto llega a perjudicar los productos y/o servicios que ya estan

establecidos en el mercado.

La rivalidad entre los competidores: Entidades que compiten directamente en una misma

industria o sector, ofreciendo el mismo tipo de producto/servicio. Cada competidor tiene

su forma de establecer estrategias con la finalidad de destacar en los demas y asi ser fuertes

en el mercado.
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2.2.5.3 Matriz EFE

Son los factores externos donde una empresa no tiene control de la misma. Cabe mencionar
que mediante una evaluacion especifica se puede garantizar un plan de accion que ayude a lidiar
los factores externos que atraviese la empresa, permitiendo asi lograr establecer el objetivo de una
manera eficiente y asi mismo minimizar los aspectos negativos que puedan perjudicar en la
organizacion. También este instrumento es el encargado de analizar las oportunidades y amenazas
que tiene la empresa.

Segun Rodriguez (2018) indica que la elaboracion de una Matriz EFE consta de cinco pasos
lo cuales son:

1 Hacer una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito identificados en el
proceso de la auditoria externa. Abarcando un total de entre diez y veinte factores,
incluyendo tanto oportunidades como amenazas gque afectan a la empresa y su industria.
En esta lista, primero debe anotarse las oportunidades y después las amenazas. Siendo lo
maés especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas en la medida de
lo posible.

2 Asignar un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy importante).
El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el éxito en la
industria de la empresa. Las oportunidades suelen tener pesos mas altos que las amenazas,
pero éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son especialmente graves o amenazadoras.
La suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.

3 Asignar una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para el éxito con
el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estdn respondiendo con
eficacia al factor, donde:

e 4 =una respuesta superior

e 3 =una respuesta superior a la media

e 2 =unarespuesta media

e 1 =una respuesta mala.

Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa, mientras que los
pesos del paso 2 se basan en la industria.
4. Multiplicar el paso de cada factor por su calificacién para obtener una calificacion

ponderada.
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5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar el total
ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas en la
matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion es 4.0 y el total
ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un promedio
ponderado de 4.0 indica las estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las
oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas.

Un promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan
capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas, cabe mencionar que al entender
a fondo los factores que se usan en la matriz EFE es, de hecho, mas importante que asignarles los

pesos Yy las calificaciones (p,41).

2.2.6 Anélisis de factores internos

El factor interno es todo lo que genera la empresa ya sea de impacto positivo o negativo,
son los medios que dispone una empresa para actuar en el mercado controlado y gestionado por la
misma.

Los factores internos se clasifican:

e Recursos financieros: Son los activos de la organizacion que dan lugar a la estabilidad
econdmica de la empresa, los indicadores que pueden afectar a este recurso son por medios
de la tasa de despidos, productividad, decrecimiento en desarrollo de produccién.

e Recursos tecnologicos: Las empresas deben tener cenicientos de que sector tecnoldgico se
desenvuelven para asi generar oportunidades, un retraso en la tecnologia puede generar
pérdidas en las empresas.

e Productos o servicios: Una mala gestion operativa o administrativa en la empresa puede
presentar consecuencias en pérdidas ya que la competencia puede generar mejores precios

e Sistemas internos y procedimientos: Comprenden a las distintas areas que tiene la empresa,
un desorden en la organizacion es consecuencia por una mala experiencia, estos factores
deben estar alineados con los objetivos y estrategias de la empresa para obtener un mejor

desempefio.
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e Relaciones internas: Son aspectos que tienen los trabajadores de la empresa, en como son
sus valores y experiencia en el ambiente laboral, por ende, es importante mantener un alto

grado de motivacion para no presentar malas gestiones en la organizacion.

2.2.6.1 Matriz EFI

Esta herramienta sirve para la formulacidn de estrategias, resume y evalla las fortalezas y
las debilidades principales en las areas funcionales de una empresa, al igual que proporciona una
base para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas. Se requieren juicios intuitivos para
su elaboracion.

Segun Rodriguez (2018) indica que una matriz EFI se elabora en cinco pasos lo cuales

son:

1. Enumerar los factores clave identificados en el proceso de analisis interno. Utilice un total
de 10 a 20 factores internos, incluyendo tanto fortalezas como debilidades. Elabore primero
una lista de las fortalezas y después de las debilidades. Sea lo mas especifico posible,
usando porcentajes, indices y cifras comparativas.

2. Asignar un valor que vaya de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy importante) a cada factor.
Sin importar si un factor clave es una fortaleza una debilidad interna, los factores
considerados como aquéllos que producen los mayores efectos en el rendimiento de la
empresa deben recibir los valores mas altos. La sumatoria de todos los valores debe ser
igual a 1.0 (100%).

3. Asignar una calificacion entre 1y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si el
factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una debilidad menor (calificacion
= 2), una fuerza (calificacion =3) o una fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las
calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la
industria.

4. Multipligue el peso de cada factor por su calificacién correspondiente para determinar una
calificacion ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el total ponderado de
la organizacion entera (p,45).

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el total ponderado

puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la calificacion promedio de 2.5. Los
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totales ponderados muy por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo
interno, mientras que las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerte.
Cuando un factor interno clave es tanto una fortaleza como una debilidad, dicho factor debe

ser incluido dos veces en la matriz EFI y asignar un valor.

2.2.6.2 Matriz FODA

La matriz ayuda a conocer los factores internos y externos que permitan al desarrollo de la
empresa, la situacion actual que atraviesa y analizar sus caracteristicas. Sanchez (2020) menciona
que “Es una herramienta clave para hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual de
una organizacion o persona sobre la base de sus debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y
amenazas que ofrece su entorno” (p,1). La forma visual para desempefiar el analisis FODA es por
medio de un cuadrante que permite en listar las principales caracteristicas y observaciones
correspondientes a cada categoria. Mediante la matriz foda se puede situar en que desempefio se
encuentra la empresa y que tipos de factores mejor mediante sus debilidades y que aprovechar
debido a sus fortalezas.

e Estrategia FO: Aprovechando la oportunidad y con el apoyo de las fuerzas, se determina
la estrategia de ataque. Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizacion con el
propdsito de aprovechar las oportunidades externas para lograr resultados a largo plazo en
la negociacion.

e Estrategias DO: Ante la incapacidad de aprovechar las oportunidades por la existencia de
debilidades, se disefia una estrategia adaptativa. ES un tipo de estrategia que usa la
supervivencia en la que se busca combatir las debilidades internas de la empresa, haciendo
uso los diferentes tipos de oportunidades que genere el entorno.

e Estrategias DA: Se entiende que es la supervivencia, con la finalidad de contrarrestar las
amenazas y asi eliminar las debilidades; por lo cual, se establecen las estrategias de
conservacion y supervivencia. El objetivo de esta estrategia es minimizar las debilidades
internas que tiene la compafiia y asi eludir todo tipo de amenazas que se pueden presentar
en el exterior.

e Estrategias FA: Ante la posibilidad de contar con fortalezas para reducir la probabilidad
de amenaza, se elaboran estrategias defensivas. El objetivo de esta estrategia consiste en
que las fortalezas que tiene la empresa sean de gran aporte con la finalidad de reducir a un

minimo las amenazas externas que se puedan presentar.

19



2.2.6.3 Determinacion de objetivos

Los objetivos que se decidan en el negocio para la comercializacion digital deben ser
SMART (especifico, mensurable, alcanzable, relevante y oportuno). Al definir los objetivos de
marketing digital, se debe pensar en cdmo se alinearan con los objetivos del negocio en general y

los indicadores clave de rendimiento.

2.2.6.4 Seleccion y elaboracion de estrategias

La estrategia son los procesos comerciales incorporados por la empresa para lograr los
objetivos planificados; A la hora de formular un plan de marketing, éste debe estar claramente
definido para su adecuado posicionamiento en el mercado y frente a la competencia, con el fin de
obtener el méximo beneficio de los recursos empresariales que la empresa destina.

Asi mismo, toda estrategia debe construirse sobre la base de un inventario que incluya las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del mercado, asi como la intervencion de
factores internos y externos y siempre en consonancia con las politicas de la empresa.
2.2.6.5 Plan de accion

El plan de accion permite lograr los objetivos establecidos dentro del periodo de tiempo
especificado. Cualquier objetivo se puede lograr mediante la aplicacion de diferentes supuestos
estratégicos, y cada uno requiere la aplicacion de ciertas tacticas; estas tacticas definen las acciones
especificas que se deben tomar para lograr la efectividad de la estrategia, también se describira
cdmo se implementara la estrategia y se definiran los canales y las herramientas que se utilizaran
ya gue se debe definir lo que se espera lograr utilizando cada tactica, a su vez cdmo se relaciona
con los objetivos principales y cdmo se va a medir su rendimiento.
2.2.6.6 Establecimiento de presupuesto

La seccion final del plan de marketing digital describira el presupuesto para lograr los
objetivos. Esto se presenta mejor como una hoja de céalculo Unica, proporcionando detalles
especificos sobre:

e Lo que se planea gastar en general.

e Como se desglosara esto a lo largo de las tacticas durante un periodo fijo.

e Cualquier indicador de desemperio financiero clave o hitos que se deben cumplir.
e Retorno potencial de la inversion a través de los canales.

e Un resumen de los beneficios proyectados que puede utilizarse en el resumen ejecutivo.
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El resumen debe incluir estimaciones de la cantidad de trafico que se generara de cada
tactica y el nimero de perspectivas que probablemente se convertiran, tratar de respaldar las
estimaciones con cifras siempre que sea posible, esto ayudara a justificar la mezcla de tacticas que
se ha elegido. También se debe incluir un analisis de las ventas proyectadas, a través de las técticas,
y el beneficio que cada uno generard, esto ayudara a cuantificar el beneficio neto del plan general

de marketing digital.

2.2.6.7 Métodos de control y seguimiento

El control del plan se realiza a través de los puntos de control, los cuales se relacionan con
la produccion, las acciones desarrolladas o el plan financiero. El seguimiento se asegura si se esta
alcanzando los objetivos previsto para el plan y que tanto las estrategias como las tacticas son
adecuadas para la situacion, esto ayuda a manifestar si los resultados cumplen con lo que se
esperaba 0, por el contrario, existen desviaciones.

El seguimiento y la monitorizacidn de las estrategias y las acciones definidas deben llevarse
a cabo de forma constante, ya que tanto el mercado en si como el entorno en el que opera la

organizacion estan sometidos a continuos cambios.

2.2.7 Estrategias de marketing digital

El libro de Solé & Campo (2020) resalta que “Ser digitales es mas que ser una empresa en
internet, es aprovechar los medios digitales, el marketing digital hace referencia a la promocion de
productos 0 marcas a través de una 0 mas formas de medios digitales y electréonicos” (p,15). Debido
a los cambios dentro del mercado y la tecnologia, es importante resaltar que para las empresas
implementar este tipo de estrategias es impredecible, ya que cada objetivo de las empresas es
desarrollarse y posicionarse en el mercado de una manera efectiva, asi mismo como aumentar sus
ventas y llegar a los consumidores. Una estrategia de marketing es una secuencia de pasos a segulir,
planificando cada movimiento que sea positivo y de ayuda para cada institucion.

De acuerdo al proyecto de investigacion presentado es importante resaltar las estrategias
como:

2.2.7.1 Marketing de contenidos
Haciendo énfasis a los objetivos de la empresa, es necesario implementar una estrategia de
este tipo ya que lo que su busca es llegar a la cartera de clientes ecuatorianos, y obtener un aumento

de posicionamiento en el mercado, asi mismo como el reconocimiento de la marca.
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Esta estrategia de marketing estd centrada en crear y distribuir contenido valioso
para atraer a una audiencia objetivo. Cabe aclarar que al referirnos a contenido valioso, se
trata de compartir informacion que ayude a nuestro publico objetivo a educarse sobre su
problema y sus distintas soluciones para que posteriormente se decida a compra. (Ortegén,
InMarketing, 2019)

Por ende, la estrategia de contenidos ayudara a obtener una mejor posicion, inclusive ser
lider dentro de la industria, no obstante, se podra generar trafico en las redes sociales, si se sabe
planificar, ejecutar y actuar dicha estrategia dentro del mercado. Recordando que de acuerdo al
publico objetivo se realizara contenido, acorde a que los futuros clientes les interese y se

mentalicen con la marca.

2.2.7.2 Estrategia SEO (Optimizacidn para motores de busqueda)

(Ortegon, 2019) resalta “El objetivo del SEO es posicionar tu web en los primeros
resultados de los motores de busqueda para recibir gran cantidad de visitas a tu sitio web sin pagar
por ellas (es como tener casa propia, no pagas alquiler)” (p,5). De tal manera que con la estrategia
SEO, se podra llegar de manera mas rapida y eficaz a los futuros clientes, mostrandole asi anuncios
de la empresa, sin necesidad de usar ingreso monetario, es decir pagar por una publicidad.

La razdn mas importante, por lo que es necesario utilizar la estrategia SEO es porque, hace
mas Util tu pagina web tanto para los usuarios como para los motores de blsqueda. EI SEO es la
mejor manera de que tus usuarios te encuentren a través de busqueda en las que tu pagina web es
relevante. Estos usuarios buscan lo que tu les ofreces la mejor manera de llegar a ellos es mediante
un motor de busqueda.
2.2.7.2.1 Motores de busqueda

Es un sistema informatico que busca archivos que ya estan almacenados en la web, estas
busquedas son mediante palabras claves, los resultados de estas son listas de direcciones web que
se relacion con temas de las palabras claves que se quieren buscar.

Generalmente estos motores de busqueda contienen un sin nimero de informacion que
ayuda al usuario, hoy en dia el Internet es una herramienta ideal para la busqueda de informacion
de una manera mas rapida, por ende, han surgido los motores de busqueda que facilita encontrar

temas de cualquier tipo de interés.
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2.2.7.3 Estrategia SEM
Segun el articulo De la Torre (2021) de manera general, llamamos SEM al conjunto de
herramientas, técnicas y estrategias que nos ayudan a optimizar la visibilidad de sitios y
paginas web a traves de los motores de los buscadores. En definitiva, lo que se busca es
aparecer mas y mejor posicionados entre los resultados de busqueda de Google y otros
sitios similares cuando un usuario busca palabras clave relacionadas con nuestra marca
(p.4).
Con la estrategia SEM, se podra aumentar el trafico de la pagina web de la empresa
pagando un cierto porcentaje, a diferencia de la estrategia SEO que es completamente gratis, por
ende, con la estrategia SEM siendo a corto plazo, se llegara méas rapido al cliente futuro o

interesados por lo productos vendidos.

2.2.7.4 Entre las principales diferencias entre SEM y SEO destacamos las siguientes:

e El lugar en los resultados de busqueda: Normalmente, los anuncios de pago se ubican
arriba y en la columna derecha, mientras que los resultados organicos ocupan la zona
restante. Aunque el posicionamiento SEM parezca mas ventajoso a primera vista, hay
que tener en cuenta que muchos usuarios ignoran los anuncios y se dirigen directamente

a los resultados organicos.

e La inversion requerida. EI SEO requiere una cierta inversion en tiempo, esfuerzo y
recursos, pero en Ultima instancia las visitas a nuestra web nos salen "gratis". En cambio,
el SEM exige que paguemos cada vez que un usuario hace clic en los anuncios para

dirigirse a nuestra web.

e Los plazos de recuperacion de la inversion. EI SEO es una estrategia a medio/largo

plazo, mientras que con el SEM podemos obtener resultados mas inmediatos.

v' El tipo de contenido que trabajamos. ElI SEO se centra en producir contenido de
calidad, por ejemplo, articulos de blog que tratan un tema en profundidad y van
acompafiados de elementos gréaficos. En cambio, con el SEM trabajamos

fundamentalmente con anuncios breves de texto y Landing Pages.
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Las estrategias SEO Y SEM, son complementarias para que una empresa sea reconocida
en el mercado por medio de sus beneficios, estas apareceran en los buscadores con tan solo una
palabra clave, sin embargo, es importante resaltar que la estrategia SEO es a largo plazo por la
razon que es gratis, a diferencia de la estrategia SEM que es a corto plazo por el hecho de que
es pagada.
2.2.7.5 Marketing de atraccion

También conocido como Inbound marketing. ElI marketing de atraccion utiliza sus
herramientas para atraer a su publico objetivo de forma que sea el consumidor el que accede a la
marca de manera proactiva. El puablico objetivo se siente atraido por la informacion que aporta la
marca mediante el uso del content marketing o branded content, que persigue tres tipos de
objetivos:

e Informacion: Un contenido informativo, es un contenido aprendido; de acuerdo al publico
objetivo escogido se debera analizar qué tipo de contenido es conveniente para cada
negocio, brindar informacién acerca de mismo ayuda a que los interesados se contacten
rapido, ya que se otorga todo lo complementario dentro de un post.

e Educacion: El mercado y sus cambios cada dia son diferentes, hoy en dia publicar una foto
del producto no es vender, publicar un contenido educativo para cada tipo de negocio
diferente es acorde a una buena campana.

e Entretenimiento: Las costumbres y los gustos de los consumidores cambia radicalmente
debido a las tendencias en los mercados, mantener al publico entretenido ayuda a la

interaccidn y aumentar el trafico en redes sociales.

2.2.7.6 Email marketing

Esta es una técnica de marketing digital que utiliza el correo electronico como medio de
comunicacion comercial para enviar mensajes a una audiencia, sin embargo, el término se usa a
menudo para referirse al envio de mensajes electronicos para mejorar la relacion de un vendedor
con clientes actuales o anteriores, fidelizar a los clientes e impulsar las ventas. Dentro de esta
estrategia encontramos acciones que van de la mano con la misma como:

Anuncios por medio de correo: Esta accion ayuda a que las empresas se mantengan en
contacto continuamente, asi mismo como proporcionar informacion por medios de post cargados

en los mismos correos.
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El e-mail marketing es una herramienta de trabajo y de uso personal, por su extensa
capacidad de almacenar informacion importante, asi mismo como destacar mensajes que no se
desea perder de vista, no obstante, dentro de la capacidad se puede crear grupos de categorizacion

personalizada de contactos de correo.

2.2.8 Redes sociales

Las redes sociales son medios de comunicacion donde los usurarios intercambian
informacion personal y también contenidos multimedia de modo que les permita crear una
comunidad de amigos virtuales y asi tener una interactividad entre ellos. Segun Kapers (2019)
“Una red social es una estructura de interaccion que puede pensarse completamente fuera de la
web o la conectividad, pues se trata de una red de intercambio trazada entre los diferentes
miembros de una comunidad” (p,4). Segun lo mencionado hace énfasis a que las redes sociales es
un medio donde las personas u organizaciones pueden asociarse por medio de interés comin o
valores.

Las redes sociales méas usadas por cibernautas o empresas son las siguientes:

e Facebook

Se trata de la red social mas grande del mundo, con méas de dos mil millones de personas
que la usan cada mes. Hay méas de 65 millones de empresas que usan paginas de Facebook y mas
de seis millones de anunciantes que promueven activamente sus negocios en ella, lo que la
convierte en una apuesta bastante segura para lograr presencia en las redes sociales.

e [nstagram

Esta red permite compartir una amplia gama de contenido, como fotos, videos, historias y
videos en vivo. También ha lanzado recientemente IGTV para videos de formato mas largo. Para
las marcas es importante pues tener un perfil de negocios proporciona una rica analitica de su perfil

y publicaciones, ademas de permitir programar las publicaciones

e WhatsApp

Es una de las aplicaciones de mensajeria inmediata que ha permitido comunicarnos con
mayor facilidad. Ademas, permite enviar varios formatos como videos, audios, fotos, documentos,

etc. Incluso ha sido un gran aliado para conectarse con tus usuarios, permitiendo que ellos puedan
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conocer cdmo son tus productos o servicios. También, puedes enlazar tus paginas web para que
conozcan mejor tu marca.

Existen numerosas redes sociales en el mercado. De hecho, cada poco tiempo aparece
alguna red social nueva y se deja de utilizar otra que antes parecia imprescindible. A pesar de que
las redes sociales son muy dindmicas, resulta muy dificil hablar de redes sociales y de como afectan
al ambito del marketing sin hacer referencia a ninguna red social en particular.

e LinkedIn

Es una red social es de uso profesional, dirigida exclusivamente al segmento laboral, ya
que existe la conexién entre usuarios y empresas; esta plataforma cuenta con una particularidad
que posee un buscador de recursos humanos que facilita encontrar un perfil de empleados que la
empresa esta buscando por medio de caracteristicas profesionales, asi mismo como beneficia a que

las empresas se desarrollen de una mejor manera gracias a las herramientas que proporciona.

2.2.8.1 Importancia de las redes sociales en el marketing

Es importante como marca ser capaces de atraer y satisfacer a la audiencia de una manera
predecible y coherente con la finalidad de crear empatia con los consumidores. Para ello es
fundamental crear contenido que enriquezca tanto en el &mbito intelectual como emocional para
asi construir una marca fuerte y positiva en la mente de la audiencia. Seguin Morales (2020) Es el
centro de operaciones y que se identifica como el lugar de aterrizaje de tus posibles clientes y
donde vas a posicionarte dentro de la red. Por tanto, necesitas herramientas y recursos para llegar
a tus posibles clientes y estas son las redes sociales (p,111).

Cabe recalcar que través de estos medios se puede difundir todo el contenido e informacion
que se quiere transmitir, de una manera directa, eficaz y econdmica. Las redes sociales son de gran
importancia en el marketing debido a que hay un gran avance tecnolégico y social, gracias a esto
ha llegado a convertirse en una herramienta clave dentro del marketing para todo tipo de empresas,
en la actualidad no solo se utilizan estas redes para estar en contacto con las personas, sino que
hoy en dia se las usa de una manera mas directa para tener una comunicacién con empresas y
clientes; por lo cual, las empresas tienen una responsabilidad de crear diferentes tipos de

estrategias, con la finalidad de crear un compromiso comercial sobre los consumidores.
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2.3 Objeto de estudio
2.3.1 Ventas

Las ventas son actividades realizadas por empresas con fines comerciales, la cual consiste en
un acto de negociacion conformado por un vendedor y comprador.

Segin Gomez (2022) El objetivo de las ventas es generar que el valor econémico

denominado dinero ingrese a la empresa, vender lo que producen o distribuyen, con la

ayuda de las técnicas necesarias, el personal capacitado, la publicidad y promocién

necesaria para llamar la atencion de los clientes (p,35).

Por lo tanto, las ventas definen el poder monetario de tu empresa, ya que si vendes generas
ingresos que ayudan a crecer a la misma, también es una practica que se hacian incluso antes de
existir la moneda, Ilamado trueque esto se daba al intercambio de un bien, es decir una persona
negociaba con otra persona cierto bien por diferentes razones relativamente era una compra en
tiempos pasados. En la actualidad existen diferentes maneras de vender, técnicas las cuales utilizan
las empresas, emprendimiento o una persona natural.

La venta desde el punto de vista empresarial, destaca que son actividades estratégicas y
tacticas que utiliza las empresas con el fin convencer al cliente a realizar la compra, asi mismo
como la accion de que sea provechoso para ambos (vendedor y comprador).

Vendedor: Ingreso monetario que ayudara a crecer la empresa econémicamente y

desarrollarse con mas facilidad.

Comprador: Satisface su gusto o necesidad con dicha compra ya sea un producto o

servicio.

La aplicacion de las estrategias que se haran para el proyecto de investigacion seran
utilizadas de tal manera que aporten positivamente y ayude a incrementar las ventas, el marketing
de contenidos ayudara a tener una mejor interaccién entre vendedor y comprador, con una correcta
ejecucion de los procedimientos y paso se buscara aumentar la cartera de clientes, las estrategias
proporcionan informacion necesaria para dicha ejecucion, pues en la teoria nos indica que es
necesario atraer audiencia al pablico objetivo destinado.

Para captar nuevos clientes y aumentar las ventas es de importancia resaltar el auge del
internet y las nuevas tecnologias que hoy en dia se visualizan dentro del mundo, estos cambios
obligan a las empresas a cambiar sus métodos de ventas, es decir las empresas o emprendimientos

tienen que estar a la par con las tendencias, ya que lo que buscan es crecer y posicionar su marca
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en el mercado, asi mismo como ser reconocidas por los consumidores a medida de se abren nuevos

canales de comunicacion.

2

Venta telefonica
Yy sus nuevas

Hacer uso de la
nuevas
tecnologias

Ofrecer
servicios

adicionales posibilidades

- &

Nota: La imagen muestra una serie de pasos a seguir para poder captar un cliente con mas efectividad y asi mismo
impulsar la rentabilidad empresarial.

Figura 1: Acciones efectivas para captar un cliente

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

2.4 MARCO LEGAL

Constitucién de la Republica del Ecuador (personas usuarias y consumidoras)

Art. 52.- De la Constitucion de la Republica del Ecuador, sefiala que las personas tienen
derecho a disponer de bienes y servicios de Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a
una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

Cabe recalcar que toda empresa esta en la obligacion de regirse a esta ley, debido a que son
leyes que se deben dar a respetar para el consumidor, y asi mismo son beneficios que se le otorga
como respaldo para adquirir un bien o servicio en perfecto estado, ya que también esta ley es
fundamental para que la empresa siga establecida en el mercado, siendo de prestigio y de
reconocimiento justo, y asi mismo esto permitira tener un alza en el mercado, por ende, es
fundamental dar seguimiento a estas leyes para que el consumidor se sienta cbmodo y en confianza
con los bienes o servicio que brinde la compafiia.

Ley organica de la defensa del consumidor

Debido a la investigacion en curso se encontré dentro de la ley organica de la defensa del
consumidor en el capitulo cuatro que habla sobre la informacion basica comercial, articulo nueve
se detalla de manera minuciosa dentro de los servicios o0 bienes que vayan a ser totalmente
comercializados deberan exhibir sus respectivo precios, pesos y medidas, siempre y cuando esté
relacionado a la naturaleza del producto. De manera que el publico objetivo y consumidores sepan

los valores en que se manejan dichos productos. Ademas del precio total, también es de suma
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importancia incluir en precio unitario expresado en medidas como son el peso y volumen de
manera que sea facil para los consumidores saber como satisfacer sus necesidades.

Art. 92 (52) de la Constitucién Politica de la Republica: Dispone que la ley establecera
los mecanismos de control de calidad, los procedimientos de defensa del consumidor, la reparacion
e indemnizacidn por deficiencias, dafios y mala calidad de bienes y servicios y por la interrupcién
de los servicios publicos no ocasionados por catastrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y las

sanciones por la violacién de estos derechos.

El articulo 244, numeral 8 (54) de la Carta Fundamental sefiala que al Estado le
correspondera proteger los derechos de los consumidores, sancionar la informacion fraudulenta,
la publicidad engafiosa, la adulteracion de los productos, la alteracion de pesos y medidas, y el

incumplimiento de las normas de calidad.

Ley De Comercio Electrénico

Capitulo I de las firmas electronicas:

Art. 14.- Efectos de la firma electrénica. - La firma electrénica tendré igual validez y se le
reconoceran los mismos efectos juridicos que a una firma manuscrita en relacion con los datos
consignados en documentos escritos, y sera admitida como prueba en juicio.

Capitulo 111 de los derechos de los usuarios o consumidores de servicios electrénicos:

Art. 50.- Informacion al consumidor. - En la prestacion de servicios electrénicos en el
Ecuador, el consumidor debera estar suficientemente informado de sus derechos y obligaciones,
de conformidad con lo previsto en la Ley Organica de Defensa del Consumidor y su Reglamento.

Cuando se tratare de bienes o servicios a ser adquiridos, usados o empleados por medios
electronicos, el oferente debera informar sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones
para que el consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios promocionados. La

publicidad, promocion e informacion de servicios electronicos, por redes electronicas de
informacidn, incluida la internet, se realizara de conformidad con la ley, y su incumplimiento sera
sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico vigente en el Ecuador. En la publicidad y
promocion por redes electronicas de informacion, incluida la Internet, se asegurara que el
consumidor pueda acceder a toda la informacion disponible sobre un bien o servicio sin
restricciones, en las mismas condiciones y con las facilidades disponibles para la promocién del

bien o Servicio de que se trate. En el envio periodico de mensajes de datos con informacién de
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cualquier tipo, en forma individual o a través de listas de correo, directamente 0 mediante cadenas
de mensajes, el emisor de los mismos deberd proporcionar medios expeditos para que el
destinatario, en cualquier tiempo, pueda confirmar su suscripcion o solicitar su exclusion de las
listas, cadenas de mensajes o bases de datos, en las cuales se halle inscrito y que ocasionen el envio
de los mensajes de datos referidos. La solicitud de exclusion es vinculante para el emisor desde el
momento de la recepcion de la misma. La persistencia en el envio de mensajes periddicos no
deseados de cualquier tipo, se sancionara de acuerdo a lo dispuesto en la presente ley. El usuario
de redes electronicas, podrd optar o no por la recepcién de mensajes de datos que, en forma
periddica, sean enviados con la finalidad de informar sobre productos o servicios de cualquier tipo.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
El presente proyecto de investigacion se desarrollé en base a técnicas e instrumentos con
la finalidad de reconocer las diferentes causas, que influyen en el origen del problema y la

viabilidad de un Plan de Marketing digital.

3.1 Enfoque de la investigacion
Se aplicd una investigacion de enfoque mixto ya que permite obtener investigacion méas

amplia.

Enfoque cuantitativo se centra en mediciones y analisis estadisticos, y las técnicas a
utilizarse son las encuestas. Utilizando las bases de datos proporcionada por la misma empresa con
la finalidad de profundizar en temas referentes a lo que los clientes actuales piensan sobre el

servicio brindado y cdmo se desempefia la empresa en sus ventas.

Enfoque cualitativo se centra en recopilar informacion basada en la opinion y percepcion
del personal de la empresa, expertos y clientes, informacion no numérica que ayudo a establecer

las causas del problema.

3.2 Alcance de la investigacion

La investigacion que se llevo a cabo requirié de informacién amplia, por ende, se usé
investigacion exploratoria y descriptiva, lo que permitio recolectar informacion interna y externa
de la empresa, el mercado en que se desarrolla, sus actividades, asi como la percepcion que tienen

sus clientes de su oferta actual.
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3.3 Fuentes e instrumentos

Tabla 1l
Instrumento de recoleccion de datos
FUENTES PRIMARIAS

FUENTE INSTRUMENTO INDICADOR
e Situacién actual de la empresa.
Representante legal Entrevista ¢ Importancia del marketing para la

administracién de la empresa.

o Perspectivas de crecimiento.

Experto en el area de Entrevista o Importancia del marketing digital
Marketing Digital para las empresas.

o Tipos de estrategias aplicables

Clientes actuales Cuestionario e Frecuencia de compra
e Medios de compra
o Disponibilidad de los productos
e Evaluacion de precio
e Evaluacion de servicio
e Razones de compra

FUENTES SECUNDARIAS

FUENTE INSTRUMENTO INDICADOR
Libros y Articulos Fichas bibliograficas Informacion Marco tedrico
Departamento de ventas Reportes de Ventas

e Cartera de Clientes
Estados financieros e Comparativos de ventas

e Analisis de situacion financiera

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)



3.4 Perfil de expertos

Tabla 2
Perfil de los expertos

Nombre: Wu Qiusun
Nacionalidad: China

Representante legal de empresa SanLian Importadora

Nombre: Mgtr. Rosendo Miguel Sancéan Vera
Nacionalidad: ecuatoriano
Magister en Marketing Digital / Ingeniero en Mercadotecnia

8 aflos de experiencia en Marketing Digital

Nombre: Mgtr. Belén Nufiez
Nacionalidad: ecuatoriana
Magister en Marketing Digital

8 afios de experiencia en Marketing Digital

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.5 Poblacion y muestra
Con respecto a la poblacion que esta dirigida la encuesta en la investigacion, es la encuesta no
probabilistica por juicio, haciendo referencia a que la poblacion es la base de datos de los clientes
actuales de la empresa SanLian Importadora, donde se aplicara la formula de poblaciones finitas
por el hecho de que son nimeros limitados.
N#Z2 xp*q
e2*(N—1)+Z2%*pxq

Formula: n =

N = Total de la poblacion

n = NUmero de elementos de la muestra
Z = Nivel de confianza

p = Probabilidad a favor

g = Probabilidad en contra
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e = Error de muestreo

Datos

N= 121

Z= 95%=1,96
p= 50%=05
g= 50%=0,5
e= 5% =0,05
n= 93

Formula aplicada:

121 % 1,962 0,5 % 0,5
n

= 0,052(121 — 1) + 1,962°0,5 * 0,5

_ 116,2084
0,3+0,9604

_ 116,2084
1,2604

n=93

Analisis: los resultados de la formula arrojaron que la muestra a encuestas de la base de datos de

la empresa son 93 clientes.
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3.6 Resultados del estudio realizado a clientes

Pregunta 1. ¢ Cual es su actividad comercial?

Tabla 3
Actividad comercial
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Reparacion de maquinaria y equipos 36 39% 39%
pesados
Alquiler de maquinaria pesada 28 30% 69%
Otros 14 15% 84%
Industria Agricola 8 9% 93%
Comercializacion de repuestos 7 7% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 2: Actividad comercial que opera cada empresa.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Analisis:

De acuerdo a los resultados basados en los clientes actuales de la empresa SanLian
Importadora, se puede notar que la actividad comercial que desempefia cada empresa el porcentaje
mas alto es de 39% que se dedican a la reparacion de maquinaria y equipo pesados, por lo
consiguiente le sigue alquiler de maquinarias pesada con un 30%. Se puede resaltar que la cartera
de clientes se potencia con mas empresas industriales, no obstante, se encuentras clientes que se

dedican a otros tipos de actividades comerciales con un valor del 15%.
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Pregunta 2: ¢ Con que frecuencia compra repuestos?

Tabla 4
Compra de repuestos
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Mensual 39 42% 42%
Semanal 29 31% 73%
Trimestral 25 27% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 3: Frecuencia de compra
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

Basados en los resultados a los clientes potenciales y la frecuencia en la que compran los
repuestos dicen que mensualmente con un 42% es cuando mas adquieren los repuestos, le sigue
31% semanalmente y trimestral con un 27%, es decir que SanLian Importadora genera érdenes de
compra mensualmente por la mayoria de sus clientes, referente a semanal y trimestral podemos

notar que las ventas son estandar y los ingresos por lo consiguiente.
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Pregunta 3: ¢ Qué tipo de repuestos compra con mayor frecuencia?

Tabla 5
Tipo de repuestos
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Piezas metélicas 26 28% 28%
Monitores y paneles 24 26% 54%
Lubricantes 22 24% 78%
Cadenas y engranajes 21 22% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 4: Compra de repuestos
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

En cuanto a los tipos de repuestos que compran los clientes actuales, dicen que su producto
con mayor adquisicion son las piezas metéalicas (perno zapata, perno esquinero (todo tipo), anillo
galv. 80*2, tornillo 18 dientes, entre otros) con un 28%, no obstante, un 26% en la categoria de
monitores - paneles y un 24% en lubricantes, notando asi solo poca diferencia asi que también es
una adquisicion bastante vendida por la empresa “SanLian Importadora”, lo que permite que la

empresa mantenga un stock amplio de dichos productos mas vendidos.
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Pregunta 4: ¢ A qué compafiias acude para realizar sus compras de repuestos?

Tabla 6
Competencia
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Maxipartes S.A. 31 33% 33%
Otros 25 27% 60%
Megaparts S.A. 14 15% 75%
Imporkensa S.A. 8 9% 84%
Dynapac 6 7% 91%
Vehitrac S.A. 4 4% 95%
John Deere 4 4% 99%
Inmocrelsa S.A. 1 1% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 5: Compra de repuestos con otros proveedores.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

En base a los resultados de acuerdo a la competencia se puede notar que los clientes el 33%

dijo que acude a realizar sus compras Maxipartes S.A ya que es una importadora que tiene un

modelo de negocio similar al de nosotros, con la diferencia que se desenvuelven mas en repuesto

para motores, el 27% dice que acude a otras empresas, no obstante, el 15% en Megaparts S.A

institucién dedicada a la comercializacion de venta mayor y menor.
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Pregunta 5: ¢ Por qué medio acostumbra realizar sus compras?

Tabla7
Medio a realizar compras
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Pedidos telefonicos 65 72% 72%
Acude a bodega 18 19% 91%
Pagina web de sus proveedores 10 9% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 6: Medio que acostumbra a realizar la compra
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

En cuanto al medio de compra que utilizan los clientes actuales de la empresa SanLian
Importadora, sus respuestas con mayor porcentaje son de 70% de pedidos telefonicos, esto quiere
decir que se manejan en generar por medios tecnoldgicos y utilizan herramientas como WhatsApp,
mensajes y llamadas, siguiéndole el 19% de que acuden al establecimiento de la empresa a realizar

sus debidas compras.

39



Pregunta 6: ¢ Como conocio los servicios de SanLian?

Tabla 8
Conocimiento de la empresa
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Recomendacion 47 50% 50%
Otros (Radios) 18 19% 69%
Redes Sociales 13 14% 83%
Buscadores online 8 9% 92%
Revistas especializadas 6 7% 99%
Otros (Amigos) 1 1% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

50 47 120%
45
40 990 === 100% 100%
% e 80%
30 69%
25 60%
20 50% 18
15 13 40%
8
10 6 20%
: H m _
Recomendacién Otros (Radios) Redes Sociales Buscadores Revistas  Otros (Amigos)
online especializadas

Figura 7: Razo6n por la que conocio la marca
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos de como los clientes actuales conocieran de la
empresa SanLian Importadora, el 51% lo conoce por medio de recomendacién, le sigue el 19%

que lo conocen por medio de radio, y el 14% de redes sociales, mediante los resultados arrojados
se puede observar la deficiencia en redes sociales es bastante notoria.
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Pregunta 7: ¢SanLian importadora tiene disponibilidad de repuestos al momento que usted

los solicita?
Tabla 9
Disponibilidad de productos
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Casi siempre 48 52% 52%
Siempre 38 40% 92%
A veces 6 7% 99%
Nunca 1 1% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 8: Stock de los repuestos
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

De acuerdo a la opinion de los clientes referente a la disponibilidad de los repuestos, el
41% dice que casi siempre, y el 41% siempre esto hace énfasis a que la importadora cuenta con un

amplio stock en sus productos segln la necesidad del cliente.
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Pregunta 8: ¢ Considera que los precios que maneja SanLian importadora son?

Tabla 10
Evaluacidn de precios
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Medios 47 51% 51%
Bajos 26 28% 79%
Altos 18 19% 98%
Muy altos 2 2% 100%
TOTAL 93 100%
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 9: Consideracion de los precios de los repuestos de “SanLian Importadora”
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

Segun las respuestas de los clientes actuales de la empresa referente a los precios de los
repuestos e 51% dice que medios es decir estan satisfechos con los precios el cual compran, no
obstante, también el 28% dice que son bajos. Se puede destacar que cada empresa compra a base

de sus necesidades y los precios varian de acuerdo a los productos. Sin embargo, se tiene un
porcentaje alto de aceptacion dentro del mercado y es una empresa competitiva.
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Pregunta 9: ¢ Cual es el tiempo que usted debe esperar para recibir los repuestos solicitados?

Tabla 11
Tiempo de espera al entregar los repuestos
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Dias 43 46% 46%
Entrega inmediata 41 44% 90%
Semanas 8 9% 99%
Meses 1 1% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 10: Tiempo de espera al entregar la compra solicitada por los clientes.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Andlisis:

Referente al lapso de tiempo que deben los clientes esperar para recibir sus compras el 46%
dice que dias, y otro 44% dice que es entrega inmediata. Sin embargo, es importante resaltar que
la empresa cuenta con un amplio stock de productos, pero asi mismo ciertas ventas son bajo pedido.

Esto hace énfasis a que la empresa tiene una eficiencia en la entrega de los productos a sus
respectivos clientes y asi mismo dichos clientes se sientes satisfechos con el servicio brindado.
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Pregunta 10: ¢Cuédles son las razones de su preferencia por SanLian?

Tabla 12
Razones de compra
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Calidad de los productos 43 47% 47%
Variedad de productos 20 22% 69%
Garantias 17 18% 87%
Precios 6 7% 94%
Servicios 4 3% 97%
Tiempo de entrega 3 3% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 11: Razones de compra de los clientes actuales de la empresa “SanLian Importadora”
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Analisis:

El 46% de los clientes actuales sus razones a la hora de realizar sus compras en la empresa
SanLian Importadora es la calidad en los productos, debido a que lo que toda empresa busca es
comprar productos de calidad, asi mismo como la garantia lo que arrojo el 22% segun los
encuestados. Esta pregunta hace énfasis a las preferencias que tienen en si las empresas al momento
de realizar una compra, no obstante, la empresa se enfoca en brindar un servicio de calidad en sus

repuestos.
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Pregunta 11: En base a su experiencia de compra en SanLian evalUe los siguientes aspectos

Tabla 13
Experiencia de compra
©
(<5}
E $ 8 E o
- -7 (<5} = —
Indicadores de evaluacion s 2 3 3 & TOTAL
S z a g =2
w =
Atencion recibida por el personal de SanLian 190, 28% s50% 3% 0% 100%
Informacion proporcionada por el vendedor 17% 44% 36% 3% 0% 100%
Informacidon proporcionada por la empresa en
linea 23% 34% 38% 5% 0% 100%
Tiempos de entrega 17% 42% 38% 3% 0% 100%
Relacion calidad-precio de los productos 24% 29% 44% 2% 1% 100%
Espacio fisico de la tienda 1% 2% 3% 42% 52% 100%
En términos generales como calificaria su
experiencia de compra en SanLian 23% 35% 37% 4% 1% 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 12: Evaluacion de experiencia de compra de los clientes de “SanLian Importadora”
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Anélisis:

Referente al tipo de atencidn reciba por el personal de SanLian, el 50% de los encuestados
opinaron que la atencién recibida es buena, por tal motivo la empresa deberd otorgar
capacitaciones al personal para que incremente su potencial en la atencion del cliente. Segun en la
experiencia de compra por medio de tiempo de entrega la mayoria de los encuestados con un 42%
opinaron que su tiempo de entrega es muy buena, esto refleja que la empresa tiene un amplio stock
que a su vez les permite a los clientes no esperar demasiado tiempo por sus repuestos.

Mediante la experiencia de los encuestados sobre el espacio fisico de la tienda el 52% opinaron
que es mala, debido a que la empresa SanLian no cuenta con un establecimiento acorde para el

cliente con espacios de salas de espera y acceso a las visualizaciones de los productos.
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Pregunta 12: ;Qué valor agregado cree que podria implementar la empresa SanLian

importadora?
Tabla 14
Recomendaciones a la empresa
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Variedad de marcas en los repuestos 45 52% 52%
Interaccion mediante redes sociales 43 44% 96%
Servicios 5 4% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 13: Valor agregado de parte de los clientes actuales.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos por los clientes de SanLian Importadora sobre el
valor agregado que recomiendan implementar en la empresa SanLian Importadora es la variedad
de marcas en repuestos con un 49%, por ende, esta recomendacién ayuda a variar el stock en la
empresa y asi conseguir que los mismos clientes compren, sin necesidad de buscar otro
proveedores, también un 46% dice que la interaccibn mediante redes sociales es otra

recomendacion, ya que la empresa no cuenta con una pagina web y las redes sociales de Facebook

e Instagram no se manejan a menudo.
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Pregunta 13: ¢ Qué condiciones de pagos le gustaria que la empresa SanLian importadora le
ofrezca al momento de adquirir su producto?

Tabla 15
Condiciones de pago
Caracteristica mas valorada Preferencia Porcentaje % Acumulada
Pago con tarjeta 46 50% 50%
Transferencias 33 35% 85%
Pago de contado 14 15% 100%
TOTAL 93 100%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Figura 14: Condiciones de pago que le gustaria a los clientes.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Analisis:

De acuerdo a las respuestas de los clientes actuales referentes a las condiciones de pago, el
49% desea que sean pagos con tarjeta, por motivo que las tarjetas ya sean de débito o crédito es
una comodidad para el comprador, este no toma el riesgo de pagar en efectivo tanta cantidad, no

obstante, los beneficios que otorgan los bancos a dichas estrategias. EI 36% y 15% respondieron
que las trasferencias y pagos de contado también es una opcion buena y rapida de pagar.

48



3.7 Resultados de entrevista
Representante legal de SanLian Importadora sefior Wu Qiusun

1. ¢Cual fue su motivacion para iniciar con la empresa?

Mi principal motivacion fue que en el mercado ecuatoriano encontramos que aqui hay
mucha maquinaria antigua por ende son mas propensas a dafiarse, también debido a que son
maquinarias muy antiguas sus repuestos ya no se las encontraban en el mercado asi que por ese
motivo existia un desabastecimiento de repuestos para las maquinarias pesadas y ese es el motivo
principal por el cual decidimos entrar en el mercado, con el simple hecho de tratar de cubrir esa
necesidad que tenian las personas que usan estas maquinarias pesadas y asi mismo tratar de brindar
un buen servicio gque ayude al desempefio funcional de las maquinarias.

2. ¢Realizo algun tipo de estudio antes de iniciar su negocio?

Si, se realizaron visitas a distintas comparfiias que se desempefiaban en el uso de las
maquinarias pesadas, ya a las que se dedican a la venta, alquileres o de uso personal de maquinarias
pesadas y por lo tanto estaban en la necesidad de comprar repuestos que sean de calidad y a precios
accesibles que permitan a llegar a dicha compra, mediante este estudio se observé que si habia una
brecha importante de como entrar en el mercado y tratar de cubrir esa necesidad plasmando asi
como tipo de solucion y facilidad para que esas empresas conozcan nuestra empresa y observen el
tipo de calidad y variacion de marcas que tenemos impulsando asi la adquisicion de nuestros
repuestos.

3. ¢Aspira llevar la empresa a niveles mas altos?

Si, ya que como todo propietario aspira que su empresa sea grande y reconocida en el
mercado, por ende, debemos esforzarnos en lo que se hace falta y tratar de dar innovaciones que
sean de beneficio para le empresa con la finalidad de llegar a ese objetivo, también hay que tomar
en cuenta que en el mercado existiran nuevas competencias que pueden llegar hacer una traba para
el crecimiento de otras empresas y dependiendo a su manejo mas que todo en la innovacién
tecnoldgica y lluvias de ideas que tienen como organizacion se suelen consolidar de una manera
mas rapida en el mercado a diferencias de otras empresas que ya llevan tiempo en el mercado pero

aun no logran posicionarse adecuadamente.
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4. ¢Cuédles son sus fortalezas de su compania?

En nuestra compafiia la habilidad en la organizacion, la imagen corporativa y la calidad de
nuestros productos han sido fundamental como fortaleza, debido a que desde un inicio se queria
mostrar esos aspectos para los clientes y si ha dado resultados ya que por medio de las perspectivas
de nuestros clientes se han sentido satisfechos con nuestro servicio. Cabe recalcar que igual
debemos desempefiar mas fortalezas debido a que el cliente siempre sera exigente y nosotros como
empresa estamos en la obligacion de pulir todas nuestras habilidades para asi otorgar un mejor
desempefio empresarial y los clientes se sientan comodos y en confianza con nosotros.

5. ¢Cudles son sus debilidades?

En la actualidad tenemos un bajo desempefio en el area de ventas y eso afecta el manejo de
las negociaciones, actualmente también nos encontramos afectados por la guerra entre Rusia y
Ucrania debido al costo de flete y materia prima, y en China hay precios altos y eso nos ha afectado
bastante al momento de traer mercaderia nueva y por ende nuestras ventas han bajado.

6. ¢Esta conforme con el equipo actual de trabajo?

No, realmente tenemos que mejorar y tratar de dar un cambio en unos aspectos que sera de
gran beneficio para la empresa, ya que debemos tener mas compromiso y seriedad al momento de
entablar una negocion con algun cliente para que estos se sientan cémodos con el trato brindado y
asi tengan un aspecto positivo de nosotros.

7. ¢Sigue tendencias del mercado?

Actualmente si, ya que sabemos que es importante estar atentos a nuevas tendencias
emergentes que permitan actualizar y potenciar mas que todo nuestras estrategias en ventas, por el
momento estamos realizando seguimiento a los clientes e incluso estamos creciendo con nuevos
clientes.

8. De acuerdo a los afios, ¢va crecimiento en su negocio?

Si, ya que como toda empresa siempre al comienzo es dificil debido a que es una sociedad
que no es reconocida en el mercado y por ende se vendia poco en sumomento y a su vez se contaba
con repuestos en pequefias cantidades; pero con el tiempo la empresa ha ido creciendo ya que esto

ha permitido en tener mas variedad en repuestos siendo asi un punto beneficioso para la empresa.
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9. Segun las herramientas de trabajo actual, ¢son de innovaciones tecnoldgicas?

Si, estanos avanzando para esa parte como sabemos la tecnologia siempre se esta
innovando dia tras dia y por ende no debemos quedarnos atras, asi que nuestro objetivo es tener
una tienda online que nos permita tener un mejor funcionamiento en la interaccion con nuestros
clientes actuales y futuros clientes, asi que es objetivo eso es un deber mio y que la debo ejecutar.

10. ¢ La empresa cuenta con departamento de marketing?

Por el momento no, y debido a eso los clientes mismos aun no nos reconocen y al respecto
tenemos una forma lenta de reconocimiento, por ende, como propietario sé que es fundamental
contar con un departamento de marketing que me permita direccionarme de una buena manera y
estar a la par con la competencia e incluso llegar a superarla.

Analisis:

De acuerdo a la entrevista realizada al representante legal de la empresa SanLian
importadora, se pudo determinar que el sefior Wu Qiusun encontr6 una necesidad insatisfecha en
el mercado ecuatoriano, lo que le motivo para impulsar su propia empresa. El empresario Wu
Qiusun dio a conocer que, a pesar de no tener un departamento de marketing en su empresa, igual
realizo un estudio de mercado donde se dirigi6 a su publico objetivo ofreciéndole los servicios que
da su empresa, igual especifico que si seria necesario contar un con departamento de marketing
que le ayude a direccionarse de una mejor manera a futuros clientes. También menciono que en la
actualidad la empresa se ve afectada por causa de la guerra entre Rusia y Ucrania, debido a eso se
han incrementado los costos de fletes y materia prima en China desde donde son traidos todos los
tipos de repuestos, por lo tanto, a pesar de todas las dificultades el empresario Wu Qiusun ha
podido sobrellevar estos problemas y seguir con el objetivo de su empresa que es crecer y ser

reconocido en el mercado ecuatoriano.

Entrevista a experto en Marketing Digital - Magister Belen Nufez

1. ¢Qué tipo de contenido debe publicar una empresa industrial?

En su caso como es sector industrial se deben basar en contenidos que generen valor
basicamente de la marca, para mi parecer no en todas las redes sociales y debe ser un contenido
distinto en cada una de ellas por ejemplo en LinkedIn como red social principal deben presentar

un contenido que sea de informacidn ya que esta red es de uso profesional que les permitira crear
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lazos con mas compariias que estén en la necesidad de adquirir lo que estan ofreciendo, adicional
quizés en Facebook Ads sobre temas generales que atraiga al publico y que este contenido que
brinden se sepa diferenciar a tus competidores en el sector industrial; lo que no recomendaria es
abrir un canal en Tik tok ya que es una red que no aportaria para el sector industrial en el que se
encuentran.

2. ¢Cuanto debe ser un presupuesto minino para una correcta campafa?

Depende mucho del objetivo al que se quiere llegar, el tipo de plataforma que usaras ya
que todos tienen diferentes precios y aceptacion en los usuarios y de cuantos dias seria de la
campafa; en contenidos como enfoque principal lo haria en LinkedIn porque es para algo
corporativo que ayuda a tener interaccion con mas empresas, en tu caso es de temas industriales.
Un presupuesto varia no tan solo de la marca, sino que también del contenido que quieres dar, en
mi caso yo pondria como minimo un presupuesto de 800 doélares enfocado solo en LinkedIn para
crear tu comunidad y masificar el nivel corporativo e industrial de lo que se dedica la empresa,
también en Facebook haria un sistema de programatica que se puede sectorial para asi poder
localizar los sectores industriales.

40% LinkedIn
30% Facebook Ads
30% programatico localizado

3. ¢Qué horarios recomienda usted subir contenido a redes sociales?

Depende el giro del negocio, podria ser al medio dia ya que normalmente es una hora donde
las personas estan en su hora de almuerzo y descanso en sus respectivos trabajos, aprovechando
asi para distraerse por medio de las redes sociales, cabe recalcar que estos horarios serian para los
dias laborales los cuales son de lunes a viernes, ya que también es necesario subir contenidos los
fines de semana se puede decir que aqui se puede dar rotaciones en los horarios por motivo de que
las personas normalmente aprovechan su momento de ocio y descanso distrayéndose en las redes
sociales en cualquier momento de su dia, asi que seria adecuado de que se visualice el tipo de
contenido aprovechando cualquier horario ya sea en la mafana, tarde o noche con la finalidad de
que tenga mas visualizaciones tu marca.

4. ¢Cuales son las bases para definir una correcta estrategia de marketing digital?
v' Creacion de la pagina web

v' Focalizaci6n en temas corporativos y responsabilidad social
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v' Creacion de canales digitales adecuados para la empresa.

5. ¢Es necesario que una empresa tenga cuenta en todas las redes sociales actuales?

No, ya que depende de su giro del negocio, su estrategia y enfoque principal a la que
requieren llegar; sin embargo, es una gran ayuda el crear este tipo de cuentas en los medios
sociales, ya que les permitira crear interaccion de una manera radical con personas que quizas se
encuentren dentro de las &reas demograficas establecidas por su organizacién de tal forma que le
ayudara a su marca en generar relaciones de confianza y mejorar sus productos o servicios en base
a comentarios de los clientes, permitiendo crear esta brecha entre los consumidores y las
organizaciones, con la finalidad de que asi el publico no se sienta rechazado sino mas bien
escuchado o leido por medio de las redes sociales y asi mismo implementar estrategias en base a
sus necesidades.

6. ¢CoOmo se puede lograr generar leads en clientes?

A traveés de pautas con el objetivo de atraer clientes potenciales y también por temas e-mail
marketing enfocado en conseguir leads, el objetivo es que los usuarios visiten las plataformas y
que logren tener una interaccion con su marca seria un buen método que en sus plataformas al
momento de que un usuario tenga acercamiento con algun video o anuncio esta plataforma de
manera automatica permita recolectar el email del usuario para asi a base de estos datos generar
que la empresa tenga una mejor interaccion con el usuario y le envié anuncios por medio del email;
deben tener en cuenta que al generar leads es responder a la necesidad de que las personas
interactlen con su marca y el tipo de servicio que ofrecen, asi que generar leads les permitira
profundizar los interese, problemas y necesidades que tiene su audiencia para asi puedan realizar
una buena segmentacion.

7. ¢Como definir un Buyer persona ideal?

Primero que nada, es importante este tipo de Buyer persona debido a que ayudan de forma
fundamental a los profesionales como es el poder entender mejor a sus propios clientes que es lo
que hoy en dia muchas empresas como profesionales de la misma no saben como es su Buyer
persona, por lo cual no logran entender ni elegir una opcién que le cree beneficios en ambas partes;
es por este motivo que siempre sea la organizacion que sea o se esté llevando en proceso es de
pieza clave conocer el perfil de los clientes de tal manera que se logre estudiar detenidamente sus

caracteristicas, cualidades, experiencias, sus intereses personales y profesionales, dando con esto
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una puerta a muchas oportunidades del saber gestionar y ejecutar estrategias en base a toda la
informacién obtenida.

8. ¢Qué tacticas usar para incrementar el engagement?

Realizar contenido de valor organicamente, que la gente consuma tu valor, no solamente
hablando de promociones o servicios que estas dando, sino al interés que puede servir como tips o
consejos para estas personas que te compran basicamente creando contenido de valor, generando
dindmica y pautas en redes sociales, aunque realmente puedes pautar mucho, pero si no tienes un
contenido de valor que es lo principal de nada te sirve pautar, para ellos es fundamental crear
contenido visual e impactante, recomendable seria en formato video que se permita visualizar lo
que ofreces y tener constancia en las publicaciones con la finalidad de establecer relaciones
significativas a largo plazo con tu audiencia ya que ellos buscan una conversacion receptiva y asi
lograr una interaccion que marque la diferencia.

9. ¢Cuadles son las principales métricas que se usan en social media?

Las principales para mi serian comunidad, visualizaciones, interacciones como
comentarios, likes, menciones, vistas de perfil o guardados; estas métricas les permitiran analizar
el rendimiento que tienen en sus distintas redes sociales mostrando el apego que tienen con los
usuarios y asi dar un seguimiento a los seguidores y permitiendo generar una interaccion con ellos,
cabe mencionar que, aunque muchos de tus seguidores no se conviertan en clientes, es importante
que logren ganar popularidad en las redes sociales para que asi la marca sea vista como referencia.
Como recomendacién deben saber que las métricas que decidan usar deben generar acciones las
cuales deben estar orientadas a llevar a los usuarios en convertirse en clientes, 0jo una sola métrica
no les dira todo lo que tienes que saber, por lo general deben analizar una combinacién de
mediciones, con la finalidad de que mediante cifras se analice si el alcance esta creciendo de
verdad.

10. ¢ Como se puede aumentar el trafico en redes sociales?

Para esto deben tener bien definido cudl es su propdsito con el que les permitira dirigirse a
los usuarios, ya que ademas deben buscar el publico méas calificado y cuales son los que tienen
mas posibilidades reales para convertirse en sus clientes, por lo que seria recomendable en hacerlo
en las plataformas de LinkedIn y Facebook Ads, brindando contenido que sea util y llamativo que

generen valor y estos les permitan dar pautas con la finalidad de que conozcan la marca y en que
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se desempefia; podemos mencionar que hoy en dia las redes sociales son fundamentales en una
estrategia de marketing online para cualquier empresa ya que dando un buen uso le podra dar
resultados positivos, generando aumento en la visibilidad y asi conseguir un mayor engagement y
eso les ayudara a la interaccion entre la marca y sus seguidores.

Andlisis:

De acuerdo a la opinion y experiencia brindada por el entrevistado, aporto con informacion
y conocimientos sobre como se llevaria a cabo una correcta estrategia de marketing digital como
en contenidos, tendencias, presupuesto para una correcta camparia y en que horarios son habituales
para subir contenidos. La ingeniera Belén NUfiez nos menciona que el marketing digital como
herramienta es primordial en las empresas que se dedican al consumo masivo, ya que permite una
interaccion mucho mas cercana con los consumidores. Cabe mencionar que para que una camparia
sea exitosa se deben generar leads en clientes estos son a través de pautas y temas enfocados en
mostrar contenidos de valor que sean llamativos para los usuarios. La ingeniera Belén Nufiez
propone en crear un sitio web ya que muestra un panel mas amplio de lo que se dedica la empresa
y asi mismo disponer un catalogo virtual sobre los diferentes tipos de repuesto que vende la

empresa, ya que asi se permitirad tener una mejor interaccion con los clientes.

Entrevista a Magister en Marketing Digital Mgtr. Rosendo Miguel Sancan Vera

1. ¢Qué tipo de contenido debe publicar una empresa industrial?

Deben publicar contenido que llame la atencion al cliente, tienen que usar contenido de
informacion, educacion, entretenimiento con la finalidad de que generen interaccion con el
consumidor y se sientan atraidos con la marca esto ayudara a que los usuarios se identifiquen y a
su vez recomienden a otros. Ahora, si yo sé que tengo una empresa industrial me enfocaria
directamente en una red social como LinkedIn ya que es una plataforma que otorga seriedad
empresarial y sé que podre tener interaccion con mas empresas que me permitira generar mas
clientes.

2. ¢Cuanto debe ser un presupuesto minino para una correcta campafna?

Primero quiero hacerles hincapié en que siempre va a depender de la industria en la que se
encuentre, no es lo mismo crear campafas de anuncios para finanzas o para educacion. Por
ejemplo, las categorias méas costosas en cuanto a anuncios en retail, es en el consumo masivo en

este caso se encuentra Supermaxi, Departi todas estas cadenas que venden al consumidor final
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siempre va hacer mas costoso invertir en publicidad; ojo hay que dejar en claro que una cosa es
invertir en camparias de anuncios en redes sociales y otra muy distinta es invertir en campafas de
anuncios en Google Ads ambas son muy buenas, de hecho son las dos mejores plataformas de
publicidad que existen pero tienen diferencias marcadas, la principal diria yo que se basa
justamente en los presupuestos,

Les comento que en Facebook Ads, mé&s o menos hacer una campafia y conseguir resultados
decentes se puede dar con un presupuesto de $10 dolares por dia, ahora a lo mejor no tengo todos
los recursos 0 quizas quiero ser estratégico qué haria yo, en dias claves que sé que hay mas
frecuencia de clientes por lo que pueden pasar desocupados como en pocas actividades o que sé
que los usuarios estdn mas conectados como el fin de semana, en esos dias yo crearia campafas
de publicidad ya que sabré que seran visualizadas por distintos usuarios. Bueno en conclusion el
presupuesto es dependiendo a lo que se dedica la empresa, al contenido que quiera mostrar y cual
es su segmentacion a la que se quiera dirigir, en que plataformas desea compartir su contenido y
en que horarios sean visualizados.

3. ¢Qué horarios recomienda usted subir contenido a redes sociales?

El horario también suele ser subjetivo, yo discrepo al igual que muchos profesionales de
marketing digital discrepamos que de una serie de personas que han surgido cuentas sobre todo en
los ultimos afios que te dicen cual es el horario ideal, el horario ideal no existe no es un estandar
para todos, ese horario es independiente cada cuenta, cada competidor cada marca, por ejemplo, si
fuera algun tipo de contenido educativo obviamente lo haria en la mafiana y tarde. Asi que mi
recomendacion es que ustedes como empresa industrial deberian mostrar contenidos en la mafiana
y tarde, tipo 7 a 10 am y en la tarde tipo 12 a 2 pm que son horarios en donde cualquier persona
recién empieza su jornada laboral y al medio dia esta en su descanso, ese horario para mi es el
adecuado ya que tendran visualizaciones de su servicio.

4. ¢Cuales son las bases para definir una correcta estrategia de marketing digital?

Cuando hablamos de estrategias y especificamente a nivel de digital primero y basico es el
contenido; una estrategia de contenidos o de marketing de contenidos gque en este caso tiene que
ser un contenido muy educativo porque en el segmento que ustedes se encuentran que es una
empresa industrial, en realidad se requiere un nivel técnico y no es lo mismo que vender, por

ejemplo cuando compras productos industriales que tiene generalmente, un precio bastante alto tu
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te lo piensas, en realidad no es una compra que involucra poco dinero sino mas bien lo contrario
por lo tanto aqui se hace vital en la estrategia de contenidos incluya en una gran proporcion
contenido educativo es decir contenido que informe que le brinde informacion al consumidor por
ejemplo por quién necesita este producto por qué deberia comprar esta marca de repuestos por qué
deberia cada cierto tiempo darle mantenimiento a la maquinaria etc.

Asi que en primer lugar hay que aplicar contenido informativo o como segunda estrategia
se usaria la de publicidad digital ya que es vital debido a que hay diferentes plataformas como
meta 0 como Google Ads que por excelencia son las dos mayores herramientas plataformas para
hacer publicidad tradicional y tres una estrategia que les viene bien, en este caso ustedes por el
tipo de industria en que se encuentran es recomendable que apliquen en hacer email marketing ya
que esta herramienta es una forma de comunicarse en el dia a dia, por medio del correo y desde
ahi se pueden enviar camparias; con esas 3 estrategias pueden empezar y estoy seguro que les va a
ir bastante bien y van a abarcar y conseguir objetivos a nivel de conversiones en la industria en
que Se encuentra.

5. ¢Es necesario que una empresa tenga cuenta en todas las redes sociales actuales?

Es necesario yo siempre digo que hay que ser estratégicos, entonces no tiene sentido que
yo me gaste en una red social en la cual no estan mis clientes potenciales. En su caso como es una
empresa industrial, asi que yo les recomiendo que tienen que estar en LinkedIn definitivamente
por el tema de Branding porque es la red social para hacer negocios por excelencia, Facebook que
también los recomiendo porque hay gente que por ahi dice que Facebook no sirve para vender y
estan equivocados, Instagram lo mismo, Instagram sigue siendo bastante buena porque es visual y
dependiendo de cdmo sea su enfoque de atencion al cliente, quizas les convendria estar en Twitter
pero no para hacer estrategias comerciales sino mas bien para utilizarlo como un canal de atencion
al cliente, tienen alguna inquietud tienen, alguna sugerencia, alguna queja, entonces como la red
social es rapida no porque publica un tweet y en ese momento se difunde a nivel mundial, nos
viene bien para utilizarlo como un canal de atencion al cliente podria ser eso pero yo creo que si 0
si tiene que estar en LinkedIn, Facebook y en Instagram.

6. ¢Como se puede lograr generar leads en clientes?

En este caso por el que tipo de industria en el cual ustedes se encuentran les viene bastante

bien utilizar la plataforma de anuncios de Facebook, hay un objetivo especifico que es para
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conseguir leads que es clientes potenciales hacen una campafia en Facebook pero en vez de que el
usuario les envie un mensaje o en vez de enviarlo hacia su website van a enviarlo a un pequefio
formulario donde generalmente a este usuario ya le aparecen los datos sus datos ya completos y lo
Unico que hace esta persona es presionar enviar aceptar las condiciones y presiona enviar
formulario de anuncio de clientes potenciales en meta Ads que funciona para Facebook o
Instagram los mismos en LinkedIn también existe este tipo de objetivos al hacer campafias de
anuncios formularios de clientes potenciales, en LinkedIn por excelencia les vendria bastante bien
es mas costoso por cierto ahora que lo recuerdo la publicidad en LinkedIn es mas costosa por la
sencilla razon de que la gente ahi va a hacer negocios y ahi no vas a hacer Branding.

7. ¢Como definir un Buyer persona ideal?

Para el Buyer persona recuerden que se trata de hacer un perfil especifico, no hay
herramientas que les permiten hacerlo, incluso en internet, rdpido en pocos minutos hay un montoén
de plantillas pero lo principal o los criterios que hay que tener presentes para crear el Buyer persona
son las caracteristicas y que tipo de compradores son, por lo tanto el proceso de decisién se hace
mas complejo ya que tendrian que ustedes también identificar cuales son aquellos patrones de
comportamiento que hacen que su comprador potencial finalmente se deciday compra el producto
0 sea ahi tenemos ya punto de dolor motivacién y patrones de comportamiento esas 3 variables
son bésicas son primordiales para identificar o para crear su Bayer persona luego estan otros que
no es que No son importantes pero ya son un poco mas secundarios como quizas preferencia como
a lo mejor habitos sociales gustos qué redes sociales se conectan cuantas horas al dia navegan qué
herramientas utiliza correo electrénico, redes sociales como WhatsApp que se yo, son cosas
complementarias pero lo principal es identificar el punto de dolor las motivaciones.

8. ¢Qué tacticas usar para incrementar el engagement?

Hoy en dia, para las marcas es necesario captar la atencion de los usuarios y mas importante
es tener un engagement de calidad, asi que recuerden que el engagement es un derivado de generar
una estrategia en redes sociales por eso es importante que se cree una estrategia fundamental para
conseguir resultados relevantes, todas las marcas que tienen mucha interaccion en redes sociales
por ende, es porque tienen muchos seguidores; pues es importante el contenido de valor, por
supuesto un contenido de calidad, en el que ayude a resolver un problema ya que siempre va a ser

una buena téctica para incrementar el engagement para generar mas interaccién y posterior a eso
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a incrementar la comunidad esto se daréd siempre y cuando muestren interés por ellos y hacerlos
sentir que sus contenidos son creados pensando en ellos y en qué forma les pueden brindar
informacidn sobre su servicio.

9. ¢Cudles son las principales métricas que se usan en social media?

El nimero de guardados, el nimero de compartidos y el nimero de comentarios esto es
mucho més importante que el nimero de seguidores, porque una cuenta puede tener 100 seguidores
pero si tiene un contenido muy bueno con esos 100 seguidores va a lograr ventas, por el contrario
si una cuenta no tiene contenido de calidad aunque tenga 50, 100 o 1000 seguidores no va a vender,
porque no esta brindando algo que ayude, entonces la métrica principal es la interaccion y ademas
estan los comentarios que eso es importantisimo, ya que desde ahi ya tenemos una interaccion con
el consumidor. En cuanto a métricas en general la tasa de conversion les permitira demostrar el
numero de usuarios que visitaron su perfil, este indicador le facilitara medir el resultado de
estrategias de un ecommerce.

10. ¢ Como se puede aumentar el trafico en redes sociales?

Es fundamental mencionar que el trafico en redes sociales es que su marca este en internet
y sea de facil acceso al momento de buscar esto es por medio del simple hecho que se logre con el
objetivo de que sea reconocida y sea visible por los medios digitales, al respecto de como se puede
aumentar el trafico es por medio de generar contenido de valor ya que eso les ayudara a tener mas
interacciones y por ende mas trafico en las redes sociales, bueno también tomar en cuenta que es
vital usar contenido mixto que quiere decir que se puede usar contenido pagado y el contenido sin
pagar, también es importante optimizar palabras claves y esto con la ayuda de marketing de
contenidos, asi mismo generando contenidos que lleguen a virilizarse ya que desde ahi se radicara
un aumento en las redes sociales.

Andlisis:

Mediante la entrevista brindad por el experto, nos aporté que para una empresa que se
dirige al sector industrial lo fundamental es crear contenidos de valor, usando plataforma que
permitan enriquecer a la empresa, en este caso recomend6 LinkedIn que es una plataforma
adecuada para el tipo de empresa en la que nos encontramos, debido a que permiten tener
interacciones con otras empresas y que todo se trate de negocios. Otro dato de gran aporte fue el

horario adecuado en la que se deberia mostrar publicaciones que como es una empresa del sector
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industrial es recomendable presentar anuncio en la mafiana y tarde, debido a que las empresas se
encuentran laborando y es una oportunidad ya que suelen buscar nuevos proveedores; adicional
menciono que tipos de contenidos mostrar y a que perfil adecuado dirigirnos. El ingeniero Sancan
manifesto que es adecuado tener un contenido mixto, en que se pueda usar contenido pagado y asi

mismo contenido sin pagar con la finalidad de tener més interacciones y traficos en las redes.

3.8 Analisis de resultados

Dimensiones:
e Fidelizacion

Mediante las entrevistas el factor principal que se lleg6 a recolectar es que mediante el uso
de generar estrategias como los que son contenidos de valor, es el simple hecho de otorgar una
fidelizacién que permita de que nuestros clientes activos se sientan identificados con nuestros
servicios, la presencia positiva en las redes sociales es comunmente una estrategia efectiva para
que los clientes de nuestra empresa se puedan relacionar mas con la compafiia tener una interaccion
directa y asi mismo se sientan que son valorados, gracias a que existen multitud de herramientas
digitales se comprende que lo fundamental no es saturar sino fidelizar, una de las principales
herramienta es la del email marketing ya que permitira dar una interaccion directa mostrandole
contenidos que le interese segln a su perfil y asi mostrarle promociones.

e Posicionamiento de marca

Debido al uso adecuado de las redes sociales en la empresa se lograra tener un alcance
enorme y a su vez esto ofrecera grandes oportunidades para promocionar la marca, ya que tener
un buen posicionamiento en redes sociales es circunstancial para alcanzar el éxito, se puede lograr
un buen posicionamiento de marca por distintas plataformas las cuales sean las adecuadas para el
sector que nos dirigimos; para el posicionamiento de marca se debe estar alineado al Branding ya
que es la omnipresencia que ayudara a reforzar la identidad corporativa y permitira que la empresa
sea mas viable y propenso al crecimiento; hay que tomar en cuenta que lo principal es definir
claramente cuél es el segmento del mercado y para eso creamos nuestro Buyer persona, pues
mediante ese perfil nos dar la informacion para cumplir con el objetivo de posicionar nuestra

marca.
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e Clientes potenciales

Mediante los anuncios, likes o comentarios se pueden observar nuestros clientes
potenciales que son aquellos que demostraron estar interesados ya sea en realizar una compra o se
sintieron atraidos por el tipo de contenido mostrado, estos estan abiertos a la idea de interactuar
con la empresa aun incluso sin haber comprado nada; hay que tomar en cuenta que para la
captacion del cliente potencial es indispensable analizar como es nuestro cliente real al que ya le
hemos vendido, como dicho esto se puede dar gracias a los medios digitales que se desempefian
por métricas de conversion que ayudaran a medir estadisticamente los factores de visualizaciones
que la empresa tiene desde que el usuario entra al perfil hasta lo que fue lo Gltimo que hizo antes
de salir del perfil de la empresas.

e Generacion de Tics

Mediante los resultados de los entrevistados la dimension tics que es el uso de tecnologia
de comunicacion por distintos medios, se ajusta a que es indispensable que las empresas se
establezcan en plataformas digitales para que aporte a la empresa en la obtencién de resultados, a
través de los avances en herramientas digitales es la utilizacion de estos recursos ya que ayuda a
incrementar los servicios de utilidad como el correo electronico, la busqueda y el filtro de la
informacidn, es decir que la digitalizacion de la informacién almacenada ayuda a generar mas
oportunidades para las empresas, por ende es necesario plantearlos como estrategia para dar un
giro en la empresa que se deberd manejar por loe medios digitales con la finalidad de permitir

obtener un mayor alcance.

3.9 PROPUESTA: PLAN DE MARKETING

3.9.1 Titulo de la propuesta
Plan de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa “SanLian Importadora”

en la ciudad de Guayaquil.

3.9.2 Estructura y flujo de la propuesta
3.9.2.1 Estructura de la propuesta

1. Andlisis general

e Antecedentes
e Productos
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e Precios

e Competencia directa
e Justificacion

e 5 fuerzas de Porter

o Pestel

e FODA

2. Disefio estratégico
e Estrategias y acciones
3. Medicion y control
e Plan de accion
4. Evaluacion financiera

e Indicadores financieros

3.9.2.2 Flujo de propuesta

Diseilo . Mediciony . Evaluacion

Anlisis general » » .
estrategico control, financiera

Figura 15: Flujo de propuesta
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.9.3 Antecedentes
SanLian Importadora es una pequefia empresa creada en el 2018, con la finalidad de
abastecer las necesidades en el mercado industrial, cuya actividad comercial es la venta de

repuestos de maquinaria pesada entre ellas se encuentran las siguientes maquinas:
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Tabla 16
Magquinarias pesadas

NOMBRE DE MAQUINA IMAGEN

EXCAVADORA

RETROEXCAVADORA

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Se dedican Unicamente a la venta de repuestos de 2 tipos de maquinarias pesadas, la

empresa cuenta con una bodega donde almacenan los repuestos en stock, ubicada al norte

Guayaquil, en la Av. Juan Tanca Marengo, Km 3 Bodega #11.
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Figura 16: Ubicacion de las bodegas de la empresa “SanLian Importadora”
Fuente: Google Maps
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La cartera de clientes de la empresa esta conformada por empresas de:

Tabla 17
Cartera de clientes clasificada
CATEGORIAS DE EMPRESAS N° DE EMPRESAS
Empresas industriales 29
Constructoras 12
Alquiler de maquinaria pesada 34
Reparacion de maquinaria pesada 46
TOTAL 121

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

En la siguiente tabla se muestra la clasificacion de las empresas que son clientes actuales
de la Importadora, de acuerdo a su categorizacion y numero. Se los categoriza de tal manera para
llevar un mejor orden de control y rapidez al momento de buscar alguna informacién de cualquier
del cliente. Asi mismo como la empresa esta conformada por personas profesionales y capacitadas

para brindar un mejor servicio a sus clientes.

Figura 17: Organigrama de la empresa
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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De acuerdo a la base datos de facturacion e ingresos que nos otorgd la empresa es notorio
como ha venido creciendo al pasar de los afios, no obstante, en el afio 2019 a pesar de la crisis que
atravesaba el pais las ventas se mantenian por el hecho de que la importadora no elevo sus precios

a diferencia de la competencia, sino mantuvo sus precios normales de cada repuesto.

Tabla 18
Ingresos por afio de la empresa “SanLian Importadora”
2019 2020 2021
0 1.474.612,36 $ 8.847.674,16
0 $ 7.373.061,80 $ 3.317.877,81
1.474.612,36 $ 8.847.674,16 $12.165.551,97

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
Mision
Liderar estandares de calidad en la comercializacion de repuestos para maquinaria pesada,
plenamente enfocados en abastecer las necesidades del mercado industrial, constructoras e
instituciones que prestan servicios garantizando calidad, eficiencia y precios competitivos.
Vision
Ser reconocidos como lider en el mercado industrial, fomentando la eficiencia y eficacia
en nuestro trabajo, asi como incrementando nuestro inventario junto con un personal capacitado
para brindar lo mejor al cliente y servicios de calidad.
Valores
e Respeto
Crear respeto mutuo entre comprador y vendedor es nuestra base primordial, ya que se
incentiva una cualidad positiva.
e Puntualidad
Ser puntuales nos caracteriza como empresa, cumplir con las tareas y responsabilidades es otra
base primordial para nosotros, desde la cotizacion hasta el tiempo de entrega.
¢ Responsabilidad
Reconocemos nuestro rol dentro del mercado, el compromiso y la contribucion de cada uno de

los que conforman SanLian ayuda a solventar la necesidad del cliente.
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3.9.4 Producto

Los productos que la empresa SanLian Importadora ofrece en el mercado son repuesto para
maquina pesada, sin embargo, la empresa no se dedica a toda la gama de maquinaria pesada, sino
Unicamente para la maquinaria excavadora y retroexcavadora, entonces los productos que manejan

se lo han categorizado de la siguiente manera:
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Tabla 19

Productos de la empresa “SanLian Importadora”

PANELES Y PIEZAS CADENAS Y MANGUERAS Y ANILLO
LUBRICANTES |\ 1oNITORES METALICAS | ENGRANAJES FIETIRO CIELEE R TUBERIAS | ABRAZADERAS
ACEITE DE MOTOR PANELES | PERNORODILLO | ESLABON DE FILTRO DE CILINDRO | EJE DE
SINOPEC CI-4 15W-40 | LATERALES | INFERIOR DOBLE | CADENA CAT | ACEITE CAT 330 | DE APRIETE | BRAZO M:gg:g?gg E AN'L'&&?ALV
18L GR3005 FILO SD32 320 0-0716 SD22 100%700
ACEITE HIDRAULICO ESLABON DE FIILTRO DE CILINDRO | EJE DE
Sosea DRACO | LUCES LEDY | PERNORODILLO | SSUABONDE | aspiracion | HILRDRO | B DE 1 vanGUERA DE | ANILLO GALY
o PUNTOS INFERIOR SD32 e HIDRAULICA et | s AGUA E325C 110%5
EC240 HW-8144
ACEITE PARA FILRO DE CONJUNTO
ENGRANAGE LUCESLED | PERNO ZAPATA EiIE)AEi%NCi'Er RETORNO DE CILINDRO EEFAEOE MANSgSiA DE | ANILLOGALV
SINOPEC GL-585W/90 | 15 PUNTOS SD32 e ACEITE CAT 336 | DEAPRIETE | Sonod | o A0 120%5
18L H-833 CAT 320D
CONJUNTO
ACE'T(EQH('S‘;F;SALUL'CO BLOQUE Pgﬁ'éa Eg{%RE ECS,L_QEBI\(IDAN F',DCE FILTRO DE CILINDRO MANGUERA DE | ANILLO GALV
Aol | USABLE z170 SN o ACEITE 21707132 | DE APRIETE AGUA R215-7 80*2
CAT 330C
TUBO DE
BLOQUE TORNILLOS ESLABON DE FILTRO DE %CI’E'I‘:\IU[')\'RTS EA’\(')TT%ARDADE ANILLO GALY
GRASA LITIO USABLE50 | AUTOBLACANTES | CADENAPC | ACEITE R210O-
oy o e s DE APRIETE TUBERIA DE 90%2
DX300 AGUA PC200-
8/PC220-8
TUBO DE
TORNILLODE | rq) ABON DE FILTRO DE CONJUNTO ENTRADA
ANGULO DE CILINDRO ANILLO GALV
CADENA COMBUSTIBLE MOTOR DE
CUCHILLASDS2- | pey00.5 pC400 F-3841 | CEAPRIETE TUBERIA DE 11072
175-71-11463 PC200-7

AGUA PC400-8
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TUBO DE

CONJUNTO
PERNO ZAPATA RODILLO FILTRO DE CILINDRO ENTRADA BUSHING
. INFERIOR compusTiBLE | (A-TORO MOTOR DE oo
SD32 R215 F-3140 a0 TUBERIA DE
AGUA EC210B
TUBO DE
PERNO EJE RODILLO | o) tro pE aAlRe | CONJUNTO ENTRADA
INFERIOR CILINDRO BUSHING
CUCHARON o oSSR | ACONDICIONADO | SEINERD MOTOR DE S
16*180 e 00 DX3405C80047 | U W TUBERIA DE
AGUA EC380B
TUBO DE
TORNILLOS CADENA FILTRO DE C:;_FLIX\[Z)SO ENTRADA BUSHING
AUTOBLACANTES VOLVO TUBERIAR330 | |, Srus o MOTOR DE Brote1 00
PC400 GR3005 EC700C HX-3126 AT TUBERIA DE
AGUA E320D
TUBO DE
ENTRADA
CADENAPC | FILTRO PILOTO CE‘F&?SO MOTOR DE BUSHING
200/DX 225 | CAT312HX-8670 | | Drpeo TUBERIA DE 80%95*70
AGUA E325(190-
5791)
CADENA VASTAGO TUBO DE
PC300-6/7- DE ENTRADA
PC360 - EX300- CILINDRO MOTOR DE PRI
549 BRAZO TUBERIA DE
ESLABONES VOLVO 700 AGUA R215-9

Elaborado por: Aldas & Navas (202)
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3.9.5 Precio

De acuerdo a la base de datos de la empresa “SanLian Importadora” los precios de los repuestos

que venden son:

Tabla 20
Lista de precios de los productos que vende la empresa

Productos Precios

Lubricantes
ACEITE DE MOTOR SINOPEC CI-4 15W-40 18L $ 26,00
ACEITE HIDRAULICO SINOPEC L-HM 68# 18L $ 18,00
ACEITE PARA ENGRANAGE SINOPEC GL-5 85W/90 18L $ 57,00
ACEITE HIDRAULICO GQ 68 18L ANTIDESGASTE $ 31,00
GRASA LITIO $ 5,00

Paneles y Monitores
PANELES LATERALES GR3005 $ 500,00
LUCES LED 9 PUNTOS $ 11,00
LUCES LED 15 PUNTOS $ 17,00
BLOQUE USABLE 7170 $ 350,00
BLOQUE USABLE 50 CM $ 300,00

Piezas Metalicas
PERNO RODILLO INFERIOR DOBLE FILO SD32 $ 2,50
PERNO RODILLO INFERIOR SD32 $ 3,00
PERNO ZAPATA SD32 $ 1,90
PERNO EJE DE CUCHARON 20*180 $ 2,00
TORNILLOS AUTOBLAOCANTES PC400 GR3005 $ 1,50
TORNILLO DE ANGULO DE CUCHILLA SD32-175-71-

11463 $ 1,80
PERNO EJE CUCHARON 16*180 $ 2,50
TORNILLOS AUTOBLACANTES PC450 GR30 $ 2,00

Cadenas Y Engranajes
ESLABON DE CADENA CAT 320 $ 74,00
ESLABON DE CADENA CAT 325 $ 80,00
ESLABON DE CADENA CAT 330 C $ 77,00

CADENA OMEGA PC400 $ 2.087,00

CADENA OMEGA PC350 (98X4) $ 2.713,00
ESLABON DE CADENA PC400-5 $ 97,00
RODILLO INFERIOR SD32 $ 396,00
RODILLO INFERIOR SD32 DOBLE FILO $ 760,00
CADENA VOLVO EC700C $ 40.000,00
CADENA PC 200/ DX 225 $ 43.000,00
CADENA PC300-6/7- PC360 - EX300-5 49 ESLABONES $ 16.740,50
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Filtros

FILTRO DE ACEITE CAT 330 0-0716 $ 31,50
FIILTRO DE ASPIRACION HIDRAULICA EC240 HW-8144 $ 50,60
FILRO DE RETORNO DE ACEITE CAT 336 H-833 $ 45,90
FILTRO DE ACEITE 21707132 $ 23,00
FILTRO DE ACEITE R210 0-3349 $ 30,45
FILTRO DE COMBUSTIBLE PC400 F-3841 $ 55,34
FILTRO DE COMBUSTIBLE R215 F-3140 $ 50,37
FILTRO DE AIRE ACONDICIONADO DX340 SC80047 $ 78,90
FILTRO DE TUBERIA R330 HX-3126 $ 90,98
FILTRO PILOTO CAT 312 HX-8670 $ 65,81

Cilindros
CILINDRO DE APRIETE SD22 $ 1.750,87
CILINDRO DE APRIETE CAT 336D $ 1.298,97
CONJUNTO CILINDRO DE APRIETE CAT 320D $ 2.567,34
CONJUNTO CILINDRO DE APRIETE CAT 330C $ 3.589,00
CONJUNTO CILINDRO DE APRIETE DX300 $ 3.100,09
CONJUNTO CILINDRO DE APRIETE PC200-7 $ 3.890,83
CONJUNTO CILINDRO DE APRIETE R330 $ 2.584,45
CONJUNTO CILINDRO DE APRIETE VOLVO 380B $ 3.500,55
CILINDRO BRAZO VOLVO 700/ VOE14587748 $ 2.388,65
CILINDRO DE CILINDRO BRAZO VOLVO 700 $ 2.134,95
VASTAGO DE CILINDRO BRAZO VOLVO 700 $ 2.400,00

Ejes
EJE DE BRAZO 100*700 $ 150,00
EJE DE BRAZO 100*750 $ 123,00
EJE DE BRAZO 110*750 $ 236,00

Mangueras Y Tuberias
MANGUERA DE AGUA E320D $ 346,00
MANGUERA DE AGUA E325C $ 233,00
MANGUERA DE AGUA E325D/E329/E329D $ 178,00
MANGUERA DE AGUA R215-7 $ 121,00
TUBO DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA $ 356.98

PC200-8/PC220-8 :
TUBO DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA

PC400-8 $ 456,23
TUBO DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA

EC210B $ 243,54
TUBO DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA

EC380B $ 113,76
TUBO DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA

E320D $ 459,98
TUBO DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA $ 176.55

E325(190-5791)
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RglleEfg DE ENTRADA MOTOR DE TUBERIA DE AGUA $ 214.44

Anillo / abrazaderas
ANILLO GALYV 80*5 $ 5,90
ANILLO GALV 110*5 $ 8,90
ANILLO GALV 120*5 $ 3,50
ANILLO GALYV 80*2 $ 2,50
ANILLO GALV 90*2 $ 1,50
ANILLO GALYV 110*2 $ 2,00
BUSHING 80*95*80 $ 132,44
BUSHING 80*95*90 $ 98,34
BUSHING 80*95*100 $ 165,00
BUSHING 80*95*70 $ 219,00
BUSHING 80*96*90 $ 239,40

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.9.6 Competencia directa

Tabla 21
Competencias directas
Nombre Ubicacién Productos Rango de precios
Cdla. La Garzota * Repuestos originales
Megaparts S.A Mz. 55 Villa 2, maquinaria pesada. Desdi%%%% hasta
Guayaquil * Equipos Camioneros '
* Repuestos para
. Av. Las américas maquinaria pesada. Desde $50 hasta
Maxipartes S.A 2773, Guayaquil » Maquinas completas $50.000

Caterpillar

Av. Juan Tanca

* Repuestos para

Imporkensa S.A Marengo S./N’ maquinaria pesada. Desde $300 hasta
Guayaquil » Originales y alternos $28.000
090602 ginates y
* Repuestos para
Case Division Via a Daule 10, maquinaria pesada. Desde $300 hasta
Ales Guayaquil » Maquinas Caterpillar $30.000

* Repuesto de carros

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
En la tabla 21 de competencia directa podemos observar 4 de ellas que son empresas las

cuales mantienen un modelo de negocio igual al de la empresa “SanLian Importadora”. Lo cual
hace que sean nuestras mayores competencias dentro del mercado industrial y dentro de

Guayaquil.
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3.9.7 Justificacion

Llevar a cabo la propuesta planteada es importante para la empresa SanLian Importadora,
ya que por la deficiencia en redes sociales y su poco manejo en las plataformas ya activas, no
generan visualizaciones, ni interaccion con los clientes; segun los resultados de la encuesta a los
clientes actuales su recomendacion hacia la empresa fue que tengan interaccion en redes sociales.
Hoy en dia el mercado cambia constantemente, desde los gustos y preferencias y el &mbito
tecnoldgico por eso es importante que las empresas se mantengan en el mismo estatus, es por eso
que se ha propuesto realizar un plan de marketing digital, para conseguir objetivos como
interaccion, promociones, estrategias de social media para atraer mas audiencia y generar mas
ventas, asi mismo como llegar al publico objetivo deseado por medio de las técnicas y acciones
propuesta se estima conseguir resultados positivos para la empresa, con la finalidad de ayudarla a

posicionarse en el mercado de una manera factible.

3.9.8 Cinco fuerzas de Porter

Nuevos competidores
NC1: Ingreso de nuevas
empresas al mercado
ecuatoriano
NC2: Fidelidad del usuario
con otra empresa.

NC3: Variedad de marcas en
el mercado.

Impacto | Medio

Productos sustitutos Rivalidad Industrial Clientes
PS1: Marcas mas RIl: Gran cantidad de Cl1: Varias opciones de
reconocidas en el mercado importadoras con diferentes compra.
industrial marcas. C2: Exigencia de calidad
PS2: Distribuidora directa RI2: Dificil competencias de repuestos.
para los clientes con empresas de varios afios. C3: Puntualidad v
PS3: Repuestos con mas RI3: Menos ingreso por exigencia de entrega de
garantia valores competitivos. repuestos.

Impacto Medio Impacto | Medio Impacto | Medio

Proveedores
Pl: Precios altos de flete
desde China.
P2: Variedad de proveedores
directos.
P3: Pocos proveedores de
repuestos con precios bajos.

Impacto | Alto

Figura 18: Diagrama de las cinco fuerzas de Porter
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Como se puede observar en el diagrama de las cinco fuerzas de Porter, ayudo a observar el
equilibrio que tiene la empresa dentro del mercado por medio de las competencias, clientes,
productos sustitutos, rivalidad industrial y proveedores, gracias al desglose que se realizé se pudo
detectar IMPACTO ALTO.

3.9.9 Matriz PESTEL

Oportunida Amenaza Impacto
Puntos o o o
claves Factores 2 8 £ 852 8 S
< = o< = oo € = o
P1: Cambios de normas y leyes 1 1
P2: Incremento de impuestos por
arancel 1 1
Politico P3: Modificaciones en los tratados
comerciales 1 1
Subtotal 1 2
Medio
E1: Incremento en la demanda de
repuestos 1 1 1
E2: Inestabilidad economica en el
Econémico Pais 1 1
E3: Crecimiento economico del pais 1 1
Subtotal 3
Alto

S1: Consumidores buscan variedad
de marcas 1 1
S2: Negociacion con proveedores
para mantener estabilidad de
precios 1 1
S3: Fidelizacion de clientes 1 1
Subtotal 2 1
Medio

Social

T1: Adopcién de nuevas
tecnologias para control de
inventarios 1 1
T2: Incremento de uso de redes
Tecnolégico como medio de comunicacion 1 1
T3: Estafas en publicidad o
promociones 1 1
Subtotal 3
Alto
E1: Contaminacién auditiva por
desperfectos en maquinarias 1 1 1 1
E2: Contaminacion de aire por el
Ecoldégico crecimiento de infraestructuras

M= 0MmT

E3: Riesgos naturales 1 1
Subtotal 2 1
Bajo
L 1: Proteccion del consumidor 1 1
L 2: Posibles denuncias por
repuestos de mala calidad. 1 1
Legal L 3: Gastos legales e
indemnizaciones 1 1
Subtotal 2 1
Medio
TOTAL 7 8 3
MEDIO

Figura 19: Matriz PESTEL
Elaborado por: Aldéas & Navas (2022)
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De acuerdo a los resultados de la matriz Pestel en la empresa SanLian Importadora, dio

como resultado que es un impacto medio de acuerdo factores.

3.9.10 Matriz FODA
Tabla 22
Matriz FODA cruzado

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES-0O
AMENAZAS - A
e Crecimiento en el sector

FACTORES INTERNOS

industrial. e Usuarios sin acceso a
e Proveedores con precios | internet
MATRIZ FODA mas bajos. e Sitios web de Ila
e Recursos  financieros | competencia
para invertir e Inestabilidad
e Mayor tendencia a| econdémicadel Ecuador
realizar compras
mediante  plataformas
virtuales.
FORTALEZAS - F
e Importacion de repuestos de marcas
originales. ESTRATEGIA OFENSIVA - FO
e Disponibilidad y entrega inmediata de
repuestos. « Consolidacidn de posicionamiento por calidad y
e Precios competitivos con  marcas originalidad.
originales
e Variedad de marcas. . Mejorar la eficiencia en el servicio al cliente.

o Eficiente manejo del servicio al cliente.
ESTRATEGIA DEFENSIVA -DO

« Creacion de portal web e incorporacion de

publicidad online para promover la marca.
DEBILIDADES -D

« Creacion de tienda virtual
No contar con un punto de ventas.

Falta de investigacion de mercado.
Deficiencia en manejo de redes sociales.
Carencia de un departamento de
marketing.

« Incorporacién de un Community Manager para
manejo de la pagina web.

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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Como se puede observar en la tabla anterior es el FODA de la empresa “SanLian
Importadora donde se analiz6 los factores internos y externos de la misma, externos
(Oportunidades y amenazas); internos (Fortalezas y debilidades); siendo un FODA cruzado
permitio crear las estrategias ofensivas, es decir determinar en qué se puede mejorar como

empresa.

3.9.11 Disefio estratégico
Objetivos alcanzar con la propuesta
Objetivo general:
Implementar estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa
“SanLian Importadora”.
Objetivos especificos:
e Consolidar posicionamiento de la marca por calidad y precio.
e Fidelizar la cartera de clientes actuales mediante las mejoras en el servicio.

e Fortalecer laimagen mediante la presencia de marca en el &mbito digital.

3.9.12 Estrategias y acciones:
3.9.12.1 Consolidacién del posicionamiento de marca por calidad y originalidad

SanLian Importadora busca como parte de sus objetivos consolidar el posicionamiento que
ya se ha ganado entre sus clientes. Dicha estrategia contribuira a que la marca sea mas reconocida
en el mercado, de acuerdo al modelo de negocio de la empresa, el cual es asegurar la disponibilidad
de repuestos a una gran cantidad de propietarios de equipos considerados dentro del mercado como
antiguos, en este caso maquinarias pesadas como; excavadora y retroexcavadora. Por lo que se
considera conveniente posicionar la marca por calidad y originalidad ya que los repuestos que
ofrece al mercado ofrecen mayores garantias de durabilidad, otro factor son sus precios ya que
desde sus inicios las empresas mantienen los precios competitivos, inclusive durante el periodo de
pandemia mantuvieron los mismos precios de venta. La empresa al tener repuestos de calidad
superior a las demas marcas del mercado, hace que sea distinguida por dicho aspecto brindando

exclusividad al consumidor.
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v Desarrollo de procesos comunicacionales orientados a hacer presencia de marca
Como parte de la consolidacion del posicionamiento y la imagen corporativa orientada a
atender a una gran cantidad de propietarios de equipos antiguos se procedera a realizar actividades
como:
o Ferias y eventos donde se ofreceran productos de menor rotacion para la empresa con
descuento.
o Elaboracion de campafias sobre mantenimiento preventivo de los equipos y
maquinarias.

o Material publicitario sobre las ventajas que ofrecen los repuestos originales.

v" Mejorar la eficiencia en el servicio al cliente

La mejora continua del servicio en mercados como el que atiende SanLian Importadora contribuye a

la fidelizacion de clientes, por lo que se considera importante implementar los siguientes mecanismos:

o Elaborar un protocolo de servicio al cliente: Este protocolo contendra los pasos que todo
ejecutivo de ventas debe seguir, al momento de atender a un cliente, asi como los aspectos
mas importantes que deben tomarse en cuenta durante la pre y posventa, asegurando de

esta manera una atencién de calidad.

o Desarrollar cuestionarios de evaluacion del servicio, de manera que se puedan
identificar los puntos débiles en el protocolo y evaluar a cada ejecutivo de ventas.

o Emplear induccion al personal de la empresa: Adquirir conocimientos necesarios de tal
manera que mejoren y se desarrollen eficientemente, con el objetivo de obtener resultados
positivos para la misma.

3.9.12.2 Social media
Es necesario incluir social media en la empresa SanLian Importadora para obtener mayor
presencia en las redes sociales, ya que el marketing digital se ha apoderado del mercado y sus

cambios es por eso que para obtener una mayor participacion en el sector industrial como marca.
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Acciones:
v" Creacion de una pagina web

Disefiar una pagina web para la empresa “SanLian Importadora” ayudara a que el pablico objetivo

este mas informado acerca de nosotros como mision vision y valores, asi mismo como contactos

y COITeo.

iRepresentas a una empresa? Ventas Corporativas

@ = BE ML M Home Categorias Repuestos Nosotros Contacto = sowiciras Liamana

Repuestos en Maquinarias Pesada

Figura 20: Referencia de pagina web “SanLian Importadora”
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

/' Nosotros / Acercade Sanlian / Misién, Visién y Valores

Liderar estandares de calidad en la comercializacion de repuestos para maquinaria pesada, plenamente enfocados en

MISION ¢ s 5 s s :

5 abastecer las necesidades del mercado industrial, constructoras e instituciones que prestan servicios garantizando
calidad, eficiencia y precios competitivos.

VISION Ser reconocidos como lider en el mercado industrial, fomentando la eficiencia y eficacia en nuestro trabajo, asi como

incrementando nuestro inventario junto con un personal capacitado para brindar lo mejor al cliente y servicios de
calidad.

VALORES Respeto, Puntualidad, Responsabilidad.

Figura 21: Referencia de pagina web
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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v" Generar leads

Por medio de las visitas en la pagina web, se desarrollara un formulario el cual permita que cada
usuario ingrese sus datos, esto generara obtener una base de datos para las personas interesadas en
los repuestos de maquinaria pesada asi mismo como se brindara un beneficio el cual es obtener un

ticket para la feria que se realiza cada afio el cual lo podran canjear desde su correo.

k2

Nombre y Apellidos ~
Edad*

Direccion™

Numero de teléfono™
Correo electrénico™

Comentarios

Figura 22: Referencia de formulario de ingreso.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

v" Creacion de tienda virtual

Debido a que la empresa SanLian Importadora no cuenta con un punto de venta fisico, sino
solamente una bodega donde almacenan el stock de los repuestos, por tal razon se realizara la
creacion de una tienda virtual, con opciones de compra mas rapida, informacion relevante de la

empresa, asi mismo como métodos de pago, descuentos y promociones.
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@ o ® Escribenos: 0990075568

&= = uom B gr
SANLIAN REPUESTOS

LUBRICANTES PIEZAS METALICAS FILTROS CADENA Y ENGRANAJE CATEGORIAS

Repuestos en Maquinarias Pesada

Figura 23: Referencia de la tienda virtual
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

@ o ® Escribenos: 0990075568

&= = nom B

SANLIAN REPUESTOS

EXCAVADORA

RETROEXCAVADORA $2 6,00 $74,00 S$31 y 50

AGREGAR AL AGREGAR AL AGREGAR AL
CARRITO CARRITO CARRITO

Figura 24: Referencia de la tienda virtual
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)



v" Red Social LinkedIn

Al ser una empresa que se desarrolla en el sector industrial es de cajon tener una cuenta en esta red social
profesional ya que permitird que se llegue al objetivo esperado, al ser una cuenta que maneja B2B se podra

conseguir mas clientes.

S C @ linkedin.com/

™M Gmail @B YouTube @ Maps @ Plantillas para Powe. il Infografia de notas. » Diarios de Vampiro.. G Marketing Digital -.

in T LI T S, SN Je—

Editar URL y perfil piblico ]

Afadir perfil en otro idioma o

See who's hiring
on LinkedIn.

SanLian Importadora

cuador - Informacion de contacto

Guayaquil, Guayas, Ecuad I
- i . R N \

Gente que podrias conocer

Sugerencias M\Iena c.usexerz -
© Solo parat @ S IR RING R,

Intermedio (_ Conect,
a7 S——— -+ Mensajes ]
.

Figura 25: Perfil en LinkedIn de la empresa “SanLian Importadora”
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.9.12.3 Marketing de contenidos.

Dicha estrategia se enfoca en crear contenido de valor de diferente forma para el publico
objetivo escogido, el proposito de dicha estrategia es atraer clientes nuevos de manera mas rapida
y efectiva, es importante enfocarnos en la canalizacion del consumidor hacia la marca es por eso
que se utilizaran las siguientes acciones para llegar a los objetivos deseados:

Acciones:

v Crear contenido de valor educativo e inspirador.

Por medio de las redes sociales de la empresa como Instagram y Facebook, se subira
contenido de valor es decir un contenido directamente para las personas que trabajan en el sector
industrial, contenido educativo, inspirador y motivador el cual ayude a que los clientes actuales y
futuros recuerden la marca y se sientan no solamente clientes sino mas bien importantes para la

empresa.
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RECORDATORIO DEL DiA

Enorgullécete de cada uno de tus
pasos, pequefios o grandes, todos son |
importantes.

iNo debes minimizar tu esfuerzo!

Figura 26: Referencia de Post de contenido inspirador
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

www.sanlianimportadora.com

BENEFICIOS DE UTILIZAR LA
EXCAVADORA EN BUEN
ESTADO:

OBRAS CON MAYOR
EFICIENCIA.

REDUCCION DE
TIEMPO.

BIENESTAR PARA LOS
TRABAJADORES.

Figura 27: Referencia de Post educativo.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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v" Promociones y beneficios para el cliente.
Por medio de post comunicar sobre las promociones, esto genera que el cliente aproveche
los descuentos y beneficios brindados y se mantenga siempre pendiente de las redes sociales, con

el fin de crecer en las plataformas de Facebook e Instagram.

Figura 28: Referencia de Post de promocién
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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$4.000

1.8
iENVIO & ~

GRATIS!
Guayaquil gf’k -

Figura 29: Referencia de Post de beneficios para el usuario comprador.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

v Dar a conocer cémo se brinda un servicio de calidad por parte de empleados
de la empresa.

Por medio de videos o post dar a conocer cdmo se empaca las piezas de repuestos o proceso
de compra, con la finalidad de que el usuario comprador se sienta seguro y satisfecho, no obstante,
las herramientas que hoy en dia brindan las redes sociales de Facebook e Instagram son muy Utiles
para esta opcion de contenido, uno de ellos son los reels que estan muy a la moda y tienen bastante

demanda en dichas redes.
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Vo nm
PROCESO DE

COMPRA SANLIAN
IMPORTADORA

Figura 30: Referencia de Post de proceso de compra.
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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v Redisefar la red social de Instagram

Mediante los posts que se van a disefiar educativos, informativos ayudara a que la red social de

Instagram tenga una mejor interaccion entre empresa y cliente, es por eso que se redisefio para
tener un feed comercial llamativo.

Instagnam NECHCRORVEO)
sanlianimportadora  armeessje | &
Q - o 109 publicaciones 78 seguidores 190 seguidos

SanLian IMPORTADORA

SOMOS UNA EMPRESA DEDICADA A LA IMPORTACION DE REPUESTOS DE
MAQUINARIA PESADA!- CONTAMOS CON LOS MEJORES PRECIOS DEL MERCADCI!
weav facebook.com/sanlian.77312/about?section=contact-info&lst=100043601406...

O & X w [

@ PUBLICACIONLS

VIDLOY 3 LTIQUETADAS

g . ‘t.,'x:regﬂ [nmeciata! 1 A O SR y
4l P \/ b
Lontictaros fa BENEFICIOS DE UTWZAR LA 1y,
0990075558 5 : EXCAVADORA ENBUEN |

RECORDATORIC DEL DIA Gl
Enceguidcotn co cado unc do tug ;!w

Fevek peGeeiue © grandve lccos on S
Importantes.
N0 GHDs Mo T 050

R

OBRAS CON MATES
EFICENCIA.

RECUCTION L€
TP

BENZSTAR PARALODS
TRABAIADORES.

Figura 31: Redisefio de Instagram
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.9.12.4 E-mail marketing

Esta estrategia permitira tener un mayor alcance via correo, asi mismo como ayuda a tener
una mejor planificacion empresarial, debido a que SanLian Importadora es una empresa que se
dedica a la comercializacion en el sector industrial es imprescindible mantenerse en contacto con
las empresas, las herramientas que se utilizan en dicha estrategia deben estar alineados a la marca,

contenido relevante y que compran con el proposito esperado, el cual mantener informados a los
usuarios.
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Acciones:

v Segmentar mi publico objetivo,

Para llevar a cabo el desarrollo de la estrategia de e-mail marketing es importante saber con

certeza cudl es el publico objetivo el cual nos vamos a dirigir, para laempresa SanLian Importadora

y el modelo de negocio que manejan es importante utilizar esta estrategia ya que es B2B (empresa

a empresa). Nuestro publico objetivo son empresas que cursen en el sector industrial, mecéanico y

que tengan necesidades de reparacion de maquinaria pesada de la excavadora y retroexcavadora.

v Cargar Base de datos

Gracias a la base de datos que se cargara de los usuarios al ingresar sus datos en la pagina

web se podré obtener correos los cuales permitiran que llegue informacion por parte de la empresa,

asi mismo ayudara a personalizar la comunicacién con el cliente interesado por la marca.

Tabla 23:
Referencia de la base de datos
NUMERO
NOMBRE EDAD | DIRECCION DE CORREO ELECTRONICO COMENTARIOS
TELEFONO
PGERRI'&:II\'O 26 NORTE 987653227 patriciom14@gmail.com Repuesto
M‘IJECI)\I%LEZ 25 SUR 984321678 joemendez@hotmai.com quiero repuesto
ARIEL caballerolj@gmail.com
CABALLERO 38 NORTE 934586428 venta y compra
MARIA cedefiom2013@hotmail.com
CEDERNO 30 NORTE 923746874 venta y compra
CASTRO 45 NORTE | 965435466 | C2stronernan3as@gmail.com | .. v compra

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

v" Anuncios por correo electrénico

El e-mail es una herramienta de comunicacién para el envio de correos, por ende, el

contenido que se enviara tiene que ser anuncios educativos, informativo y que sea dirigido para

las personas interesadas, es decir nuestro publico objetivo con la finalidad de generar ventas y asi

mismo que conozcan de la marca.
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Figura 32: Correo empresarial “SanLian Importadora”
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.9.12.5 Estrategias SEM
De acuerdo a los objetivos que se esperan alcanzar por medio de la estrategia SEM se busca
tener una mejor visibilidad de la marca dentro de las plataformas como Google.

Acciones:
v Posicionamiento de marca a través de buscadores en Google

La estrategia SEM al ser una estrategia pagada implica resultados més réapido, es decir por
medio de dicha estrategia se conseguird que la marca ocupe una mejor visibilidad con palabras
claves y asi aparezca en los primeros lugares del buscador, por medio de Google AdWords, la cual

es una plataforma para desarrollar dicha estrategia, pero sin embargo cobra Unicamente por clic.
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Figura 33: Importadora SanLian en buscadores de Google
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)



3.9.13 Medicion Y Control

3.9.13.1 Cronograma de actividades

Tabla 24

Cronograma de actividades

MES 1 MES 2 MES 3
Objetivo Estrategias Accion Responsable SEMANA SEMANA SEMANA
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
Consolidar . Por calidad y originalidad X | X | X | X[ X | X | X| X ]| X]| X]| X]| X
osicionamiento Estrategia de Departamento
P posicionamiento. Comunicacion online de marketing X | X | X[ X[ X | X | X| X ]| X]| X| X]| X
de la marca.
Elaborar un prot_ocolo de % % %
Mejorar de servicio al cliente _
R - . : : El equipo de
eficiencia en el Servicio al cliente. Desarrollar cuestionarios de ventas v Jefe % X %
servicio al cliente. evaluacion del servicio y Jete.
Emplear induccion al personal X X X
Ofrecer mejor Estratedia d Creacion de pagina web C i X X X X
informacidn al Sgcriilelg/:: diZ Desarrollo de formulario de registro Ic\)/lrzrr;ur:ry X
cliente. Red socia LinkedIn g X
Establ Creacion de contenido de valor X
Stablecer Estrategia de Post de Promociones y beneficios X
marketing de . — - Departamento
. markting de Redisefio de la red socia de :
contenido para . de marketing X
L contenido Instagram
atraer audiencia. —
Dar a conocer el servicio brindado X
Segmentar publico objetivo X
Generar confianza Estrategia de E- Base de datp > cargada desde la X
) . . pagina web Vendedores
en el consumidor. mail Marketing
No spamear (Correos con X
informacion de la empresa)
Posicionar de Posicionamiento de marca en Disefiador
manerrf; ae:"(e:z;:tlva la Estrategia SEM buscadores online. graficoy D.M X

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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3.9.13.2 Presupuesto de las estrategias

Tabla 25
Presupuesto de estrategias

¢ Cuanto vale?

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

Estrategias Accién
Cantidad Costo Unitario Costo Total
Creacion de contenido de valor 50 $ 7.45 $ 372,50
Estrategia de marketing de Post de Promociones y
contenido beneficios 12 $ 6,00 $ 73,00
Dar a conocer el servicio
brindado 5 $ 20,00 $ 100,00
Creacion de péagina web 1 $ 1.000,00 $1.000,00
Desarrollo de_formularlo de 1000 $ 2,69 $2.690,00
. . . registro
Estrategia de Social Media Rediserio de la red socia d
edisefio de la red socia de 1 $ 300,00 $ 30000
Instagram
Red socia LinkedIn 12 $ 60,00 $ 720,00
Segmentar publico objetivo $ 500,00 $ 500,00
Estrategia de E-mail Marketing Base de datp > cargada desde la 1000 $ 0,68 $ 680,00
pagina web
Anuncios en correos 12 $ 65,00 $ 780,00
Posicionamiento de marca en
Estrategia SEM buscadores online. (Google 1000 $ 0,97 $ 970,00
Adwords)
TOTAL $8.185,50
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3.9.12.3 Historial y proyeccion de ingresos

Tabla 26
Historial de ingresos

Detalle Historico Proyeccion
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Valor Anual 0 $230.111,00 $290.347,00 $340.111,00 $ 358.000,00 $375.900,00
Variacion
anual 0 $60.236,00 $ 49.764,00 $17.889,00 $17.900,00 $18.795,00
TOTAL $230.111,00 $290.347,00 $340.111,00 $ 358.000,00 $ 375.900,00 $ 394.695,00
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
$400.000.00
$394.695
$390.000.00
$380.000.00 $375.900
$370.000.00 $358.000
$350.000.0 $340.111
$290.347
$_
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Figura 34: Historial de ingresos y proyeccion de proximos afios
Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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3.9.12.4 Flujo de caja
Tabla 27
Flujo de caja

Concepto Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3
Ingresos de Efectivo
Ventas $ 358.000,00 $ 375.900,00 $ 394.695,00
Salidas de Efectivo
Compras $ 275.660,00 $ 289.443,00 $ 303.915,15
Actividades de Marketing
Creacidn de contenido de valor $ 37250 $ 402,30 $ 434,48
Post de Promociones y beneficios $ 7300 $ 7884 % 85,15
Dar a conocer el servicio brindado $ 100,00 $ 108,00 $ 116,64
Creacion de pagina web $ 1.000,00 $ 1.080,00 $ 1.166,40
Desarrollo de formulario de registro $ 2.690,00 $ 290520 $ 3.137,62
Redisefio de la red socia de Instagram $ 300,00 $ 32400 $ 349,92
Red socia LinkedIn $ 720,00 $ 77760 $ 839,81
Segmentar publico objetivo $ 500,00 $ 540,00 $ 583,20
Base de datos cargada desde la pagina web $ 680,00 $ 73440 3% 793,15
Anuncios en correos $ 780,00
Posicionamiento de marca en buscadores online.
(Google Adwords) $ 970,00 $ 1.04760 $ 1.131,41
Total actividades de Marketing $ 8.18550 $ 489834 $ 5.290,21
Sub-Total $ 7415450 $ 81.558,66 $ 85.489,64
Gastos Administrativos/Financieros $ 26.134,00 $ 27.440,70 $ 28.812,74
Gastos de Ventas $ 33.29400 $ 3495870 $ 36.706,64
Flujo neto $ (26.050,00) $ 1472650 $ 1915926 $  19.970,27

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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3.9.12.5 Inversién

Tabla 28
Inversion
Inversion Valor
Equipos de computo $ 4.500,00
Equipos de oficina $ 2.000,00
Vehiculo (camioneta Toyota) $ 7.000,00
Conteiner de repuestos (retroexcavadora) $ 8.100,00
Conteiner de repuestos (excavadora) $ 4.450,00
$ 26.050,00

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)

3.89.6 VAN-TIR

Tabla 29

VAN - TIR
Anélisis Financiero del Proyecto
Tasa de descuento 10%
Inversion $ 26.050,00
VAN $16.523,44
TIR 44,31%

Elaborado por: Aldas & Navas (2022)
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CONCLUSIONES
De acuerdo a la investigacion realizada a la empresa SanLian Importadora se pudo notar
las problematicas actuales de la misma como lo es la deficiencia y el mal uso de las redes
sociales, es importante resaltar que la empresa tiene cuenta en Facebook e Instagram, redes
sociales que, a pesar de ya mantener una red abierta desde el inicio de la empresa, en el
afio 2018, no les han dado un uso correcto, tampoco se ha aprovechado las herramientas
que brindan las mismas redes sociales, sin embargo si hay fotos, videos subidos pero de
una manera poco profesional, carencia de informacién de los mismos repuestos y con un
contenido no adecuado para el modelo de negocio que tienen, lo que ha causado que la
empresa no sea reconocida en ambientes digitales.
El mercado actual cambia constantemente, asi mismo como las necesidades, gustos y
preferencias del consumidor, es por eso, que es importante que las empresas se mantengan
al ritmo de los cambios y tendencias, para asi conseguir mas ventas y reconocimiento de
marca como tal, SanLian Importadora al ser una empresa que le vende a otra empresa
debido a que su modelo de negocio es dentro del sector industrial, ya que los repuestos que
venden son para maquinarias pesadas como; la excavadora y retroexcavadora, maquinaria
relativamente utilizada para el trabajo pesado y ayudar al ser humano a realizar un trabajo
con més eficiencia y eficacia, asi mismo como acortar tiempo, indiferentemente al uso
dado.
La empresa SanLian Importadora nunca ha contado con un departamento de marketing, de
acuerdo a la entrevista realizada al sefior Wu, indico que nunca han contado con dicha area,
es por esa razon que las redes sociales de la empresa son inactivas, porque no cuentan con
personas capacitadas para desarrollar estrategias de marketing digital, es importante
resaltar que debido a los cambios y tendencias que se dan constantemente en el mercado,
las modalidades de compra y venta han cambiado, asi mismo como las costumbres del
consumidor y sus acciones diarias. Finamente debido a la carencia del area de marketing
en la empresa, ha causado que la empresa no sea reconocida en su totalidad.
Finamente se llego a la conclusion que las estrategias establecidas ayudaran al crecimiento,
posicionamiento y reconocimiento de la marca de manera eficiente y eficaz en el mercado
ecuatoriano, asi mismo como llegar al pablico objetivo deseado en este caso las empresas

que comercializan en el sector industrial, al ejecutar un plan de marketing correcto se

94



cumpliran los objetivos y metas deseadas, por lo tanto la importancia del proyecto de
investigacion es cambiar el panorama completo de la empresa en cuanto al ambiente
digital, ya que, hoy en dia el uso de la tecnologia, aplicaciones y herramientas que
proporcionan las mismas son esenciales para un desarrollo correcto de empresas dentro del

mercado, asi mismo como incrementar las ventas.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a la investigacion profunda de campo realizada, se recomienda a la empresa
SanLian Importadora tomar en consideracion cada una de las estrategias y acciones
planteadas, ya que lo que se busca es incrementar las ventas, al ejecutar el plan de marketing
correctamente se alcanzaran los objetivos deseados, asi como se estima darle solucion a los
problemas que presenta la empresa actualmente, como profesionales en el ambito del
marketing se busca ser una ayuda para el desarrollo, y posicionamiento de la marca como
tal en el mercado ecuatoriano.

Se recomienda a la empresa SanLian Importadora establecer un departamento de
marketing, asi mismo como personas capacitadas en dicha area; con la finalidad de obtener
resultados positivos, por lo tanto, utilizar estrategias acordes a la necesidad actual de la
empresa, como profesional en el &rea sabra qué decisiones tomar. El objetivo de incluir
dicho departamento es para darle movimientos a las redes sociales, asi mismo como un
correcto manejo que ayudara atraer audiencia, por lo consiguiente la marca se hard mas
reconocida y se obtendrd mas clientes, el contenido que deberan subir en la plataformas
Facebook y Instagram debera ser dirigido para el mercado meta, es decir el publico objetivo
escogido, al ser una empresa que vende a empresas mismo B2B, debera ser dirigido para
personas que en cargos empresariales, asi mismo como el contenido debe ser educativo,
inspirador y llamativo.

Se recomienda también crear un perfil en la red social de LinkedIn ya que al ser una
empresa que se desenvuelve en el sector industrial, la aplicacion tiene un sin nimero de
herramientas que proporcionan para llegar al cliente ideal, si bien es importante resaltar
que LinkedIn es una plataforma para profesionales, tanto asi que permite que las empresas
como tal incremente sus ventas, consigan nuevos empleados, es decir su principal objetivo
es fomentar las relaciones profesionales. SanLian al implementar esta modalidad de venta
por medio de la aplicacion, se desarrollard y sera méas conocida en el sector industria, asi
mismo como se podra indagar nuevas oportunidades, para tomarlas en consideracion, no
obstante, el contenido subido en la plataforma debera ser ético, respetuoso e interactivo

mostrado asi los beneficios y calidad que se ofrece en la empresa.
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ANEXOS
Anexo 1: Cuestionario aplicado a clientes

1. ¢Cuél es su actividad comercial?

a) Industria agricola

b) Reparacion de maquinaria y equipos pesados

c) Alquiler de maquinaria pesada

d) Comercializacion de repuestos

e) Otros

2. ¢Con que frecuencia compra repuestos?
a) Semanal
b) Mensual
c) Trimestral
d) Otros:

3. ¢Qué tipo de repuestos compra con mayor frecuencia?

a) Monitoreos y paneles

b) Piezas metalicas

c) Lubricantes

d) Cadenas y engranajes
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4. ¢A qué compafiias acude para realizar sus compras de repuestos?

a) Megaparts S.A.

b) Maxipartes S.A.

c) Imporkensa S.A.

d) Dynapac

e) Vehitrac S.A.

f) John Deere

g) Inmocrelsa S.A.

h) Otros

5. ¢Por qué medio acostumbra realizar sus compras?

a) Pagina web de sus proveedores

b) Pedidos telefénicos

c) Acude a la tienda
d) Otros

6. ¢Como conocio los servicios de SanLian?

a) Buscadores online
b) Redes Sociales
c) Recomendacion
d) Revistas especializadas
e) Otros
7. ¢SanLian importadora tiene disponibilidad de repuestos al momento que usted
los solicita?
a) Siempre

b) Casi siempre

c) A veces
d) Nunca

8. ¢Considera que los precios que maneja SanLian importadora son?

a) Muy altos
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b) altos
c) medios
d) Bajos
9. ¢Cuédles el tiempo que usted debe esperar para recibir los repuestos solicitados?
a) Dias
b) Semanas
c) Meses
d) Entrega inmediata
10. ¢ Cuales son las razones de su preferencia por SanLian?
a) Variedad de productos
b) Calidad de los productos
c) Precios
d) Servicios
e) Garantias
f) Tiempo de entrega

11. En base a su experiencia de compra en SanLian evalUe los siguientes aspectos

Indicadores de evaluacion

Muy buena

Excelente
Buena
Regular
Mala

a) Atencidn recibida por el personal de SanLian

b) Informacion proporcionada por el vendedor

c¢) Informacién proporcionada por la empresa en

linea

d) Tiempos de entrega

e) Relacion calidad-precio de los productos

f) Espacio fisico de la tienda

g) En términos generales como calificaria su

experiencia de compra en SanLian
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12. ¢ Qué valor agregado cree que podria implementar la empresa SanLian
importadora?
a) Servicios
b) Variedad de marcas en los repuestos
c) Interaccion mediante redes sociales
13. ¢ Qué condiciones de pagos le gustaria que la empresa SanLian importadora le
ofrezca al momento de adquirir su producto?
a) Pago de contado
b) Pago con tarjeta

c) Transferencias
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Anexo 2: Cuestionario de entrevista

Preguntas para Representante legal (Empresa SanLian Importadora)

11. ¢ Cual fue su motivacion para iniciar con la empresa?

12. ¢Realizo un campo de estudio antes de iniciar su negocio?

13. ;Aspira llevar la empresa a niveles mas altos?

14. ;Cuales son sus fortalezas?

15. ;Cuales son sus debilidades?

16. ¢Esta conforme con el equipo actual de trabajo?

17. ¢Sigue tendencias del mercado?

18. De acuerdo a los afios, ¢Vve crecimiento en su negocio?

19. Segun las herramientas de trabajo actual, ¢son de innovaciones tecnoldgicas?

20. ¢La empresa cuenta con departamento de marketing?
Pregunta para Magister en Marketing Digital / Ingeniero en Mercadotecnia

11. ;Qué tipo de contenido debe publicar una empresa industrial?

12. ;Cuénto debe ser un presupuesto minino para una correcta campafa?

13. ¢ Qué horarios recomienda usted subir contenido a redes sociales?

14. ;Cuales son las bases para definir una correcta estrategia de marketing digital?
15. ¢ Es necesario que una empresa tenga cuenta en todas las redes sociales actuales?
16. ¢, Como se puede lograr generar leads en clientes?

17. {Como definir un Buyer persona ideal?

18. ¢ Qué tacticas usar para incrementar el engagement?

19. ¢ Cuales son las principales métricas que se usan en social media?

20. ¢Como se puede aumentar el trafico en redes sociales?
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Anexo 3: Evidencia de entrevistas

1279 JAMILEX NAVAS L 853 Kenneth Joel Aldas Garcia

Belén Nifiez
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Anexo 4: Carta otorgada por la empresa

@mem&@ﬂ@mu

Seiiores.
Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil

Ciudad. - L) umjuc‘\f\\
De mi consideracion:

Yo, \«L\ (K:\)Q)u& en calidad de Representante Legal de la empresa
Npsetapoes Sl RUC 04934983001 ante Uds. respetuosamente me
presento y expongo:

Autorizo a los estudiantes: ke ovel e Aldes Gexda €1 95168 ©0 82
y AT Asmiex Qo MM Cl c52(2 MGE  adesarrollar el Proyecto de
Tesis de Grado para la titulacién en la carrera de Licenciado en Mercadotecnia para lo

cual se brindara toda la informacion requerida por los estudiantes.

Dicha informacién se proporcionara con fines académicos y se guardara absoluta
confidencialidad entre las partes por lo tanto solicitamos el uso de un nombre relacionado
a las actividades desarrolladas por la empresa para fines de seguridad de la informacién.

Autorizo que dicha informacion pueda ser subida al repositorio de la Universidad.

Con saludos cordiales y a tiempo de agradecerle su atencion a esta autorizacion.

Atentamente, \
IMPORTADORA '

Q@ SO Pl bR
SANLIAN REPUESTOS \5

. 7l
Representante Legal de la empresaR.U.C.: 0993149837001 |~
TELF T 034268811
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Anexo 5: RUC de la empresa

Consulta de RUC

RUC Razon social

0993149837001 IMPORTADORA SL REPUESTOS DE MAQUINARIAS IMPOR&SL
S.A.

Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial

ACTIVO

Representante legal

Nombre: WU QIUSUN
Cédula/RUC: 0925798977

Actividad economica principal VENTA AL POR MAYOR DE MAQUINARIA Y EQUIPO AGROPECUARIOS:

ARADOS, ESPARCIDORAS DE ESTIERCOL, TRILLADORAS, MAQUINAS
DE ORDENAR, MAQUINAS UTILIZADAS EN LA AVICULTURA Y LA
APICULTURA, TRACTORES UTILIZADOS EN ACTIVIDADES
AGROPECUARIAS Y SILVICOLAS, ETCETERA

Tipo contribuyente Subtipo contribuyente

SOCIEDAD BAJO CONTROL DE LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
Clase contribuyente Obligado a llevar contabilidad
OTROS Sl

actividades [ Fecha actualizacién Fecha cese actividades
17/12/2018 19/07/2021

Agente de retenci
s

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

No. establecimiento Nombre comercial Estado del estable

GUAYAS / GUAYAQUIL / TARQUI
001 SANLIAN REPUESTOS / AV. JUAN TANCA MARENGO ABIERTO
SOLAR 2

Nueva consulta
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