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RESUMEN

El tema de esta tesis ha sido elegido como resultado de la dinamica de las PYMES
(Pequenas y Medianas Industrias) en el Ecuador y el impacto que se podria lograr a
través de nuevas tecnologias menos costosas que las tradicionales al momento de
internacionalizar una marca. Actualmente, las estrategias de tecnologias de la
informacion y la comunicaciéon son utilizadas por las industrias para mejorar su
marca y alcanzar una mayor notoriedad a nivel internacional. En el pasado, las
opciones utilizadas por las empresas eran limitadas; era necesario poseer un
presupuesto sumamente grande para alcanzar un nombre internacional. Hoy el
Internet ha inaugurado una nueva era de oportunidades de negocio. El tema de
analisis de este documento se centrard en el caso de la Empresa “Rafael Paredes e
Hijos” con el nombre comercial de “Barranco’s Hats” encargada de la elaboracion y
exportacion de sombreros de paja toquilla. Se planteard una campafia de Facebook
durante tres meses ademds se realizard una comparacion de las practicas
tradicionales vs la publicidad digital A través de este documento se medira el grado
de eficiencia del uso de TICS especificamente en las PYMES en el Ecuador.
Ademas, se evidenciara cuanto dinero se puede ahorrar a través del uso de estas

tecnologias.
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ABSTRACT

The topic of this thesis has been chosen as a result of the dynamic of SME’S in
Ecuador and how they could achieve the internationalization of their Brand through
new technologies less expensive than the traditional ones. Currently, information
technology and communication strategies are used by industries to improve their
Brand and to be known internationally. In the past the options that could be used by
companies were limited. They needed to have a huge Budget to achieve an
international name. Internet has inaugurated a new era of business opportunities.
This paper is an analysis of the Case Barranco’s Company, The study will be
developed through the use of TICS as a way to the internationalization of the brand
using a Facebook campaign in a period of three months comparing the traditional

ways that were used before and the new better and cheaper ways.
Through this thesis I will analyze how efficient the use of specific TICS can be for

small and medium industries in Ecuador? Additionally, I will demonstrate how much

money can be saved using these technologies.
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INTRODUCCION GENERAL

Las denominadas TICS Tecnologias de la Informacion y Comunicacion estan
revolucionando el mundo y de manera especial la forma de hacer negocios. A través
del analisis de este documento se plante el uso del marketing digital como nueva

alternativa al momento de internacionalizar una marca.

A través del siguiente analisis se aborda el tema de la internacionalizacion de marcas
de las PYMES pequefias y medianas empresas, ya que su presupuesto es mucho mas
reducido y los costos que implicaban en un pasado sus internacionalizaciones
representaban grandes sumas para estas pequefias empresas. A través de esta tesis se
plantea una campana de Facebook durante tres meses la cudl serd aplicada a la
Empresa Rafael Paredes & Hijos, a través de ella se plantea mostrar un nueva

propuesta de internacionalizacion de una PYME

A lo largo del documento se realiza un analisis exhaustivo de las PYMES para
conocer su realidad y a que se enfrentan en el dia a dia, en el primera capitulo
conoceremos mas de cerca el desenvolvimiento de las PYMES en el mundo, su
realidad en Latinoamérica y como se desenvuelven en el Ecuador, como funcionan,
que buscan y que aspiran. Dentro de este capitulo también se da a conocer la historia

de la Empresa Caso de Estudio

En el segundo capitulo por su parte se aborda el tema de las Estrategias usadas para
la Internacionalizacion de una marca, se analiza las TICS, su historia, como se han
desenvuelto en el mundo y cudl ha sido su proceso para tener el impacto que generan
hoy en dia, se trata también el tema de las TICS en el Ecuador y cual es su impacto
hoy en dia. Se analizan también términos utilizados dentro del marketing digital tales
como el E-commerce, posteriormente se analiza el impacto que han tenido las TICS
en las PYMES, cudles son sus canales virtuales de promociéon de productos, que
opciones existen en el mercado analizando los casos de Google Adwords y Facebook
y finalmente se realiza una comparacion de los métodos tradicionales de

internacionalizacion vs las nuevas tecnologias.



Finalmente en el tercer y ultimo capitulo se aborda ya la Estrategia de
Internacionalizacion de la Empresa Rafael Paredes & Hijos, para lo cual se procede a
analizar a Facebook como herramienta de promocion de la empresa PYME en el
extranjero, posteriormente se realiza el proceso de la campafia y como esta se llevo a
cabo, se analizan sus costos, tiempo de duracion y finalmente los resultados que esta

genero.



CAPITULO NO. 1 EL USO DE LAS TICS COMO HERRAMIENTA PARA
LA INTERNACIONALIZACION DE LA PYMES

1.1 Introduccion

A lo largo del primer capitulo se analizaran a las Pequefias y Medianas Industrias
(PYMES), se determinard su importancia y como han ido evolucionando tanto en el
mundo como en Latinoamérica y en el Ecuador. Dentro de este mismo capitulo se
abordard también la historia de la Empresa factor del caso de estudio denominada
“Rafael Paredes e Hijos” para lo cual se analizard como se ha venido manejando a lo

largo de los afos hasta el dia de hoy.

1.2 Concepto de PYMES

Para poder analizar y entender a las PYMES es fundamental saber cual es su

significado y lo que el conlleva.

Seglin el diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola una PYME “Es una
empresa mercantil, industrial, etc., compuesta por un nUmero reducido de
trabajadores, y con un moderado volumen de facturacion”(Real Academia Espafiola,

2013).

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) considera que una PYME “Es una
pequeiia empresa, es una entidad en la cual tanto la produccion como la gestion estan
concentradas en manos de una o dos personas, responsables asimismo de las

decisiones que se toman en la empresa”. (OIT, 1982).

En los paises en desarrollo y en aquellos que ya poseen economias solidas existen
una serie de aspectos a tomar en cuenta al momento de clasificar a las empresas,
algunos consideran factores como el nimero de empleados que trabajan en la misma,
otros por su partes poseen criterios mixtos tomando en cuenta tanto el nimero de
trabajadores como también el volumen de ventas anuales o el monto del capital

inicial, sin embargo sigue manteniéndose como el criterio mas utilizado el numero de

3



empleados que tenga la empresa. Es muy importante tener en cuenta que la
participacion de las PYMES en la economia de un pais es un elemento fundamental

para el crecimiento sostenido del mismo.

Las PYMES vy su desarrollo varian de acuerdo al pais en el que se encuentran sin
embargo la esencia basica es la misma. Actualmente las politicas estatales se enfocan
en dar un mayor valor a estas empresas por lo que estas representan para sus

economias, de manera especial su rol en la generacion de empleos.

Es necesario definir algunas de las caracteristicas que definen a una PYME como tal.
Segun Ferrer y Tresierra (julio, 2009), una empresa es clasificada PYME si posee la

mayoria de las siguientes caracteristicas:

* No emiten valores negociables.

* Los propietarios no disponen de portafolios de inversion diversificados.

* Laresponsabilidad de los propietarios es ilimitada

* La primera generacion de propietarios son emprendedores y propensos al
riesgo.

* No cuentan con un equipo gerencial completo para dirigir la empresa.

* Se enfrentan a costes de mercado elevados.

* Las relaciones de los accionistas son menos formales, y los esquemas de
compensacion son altamente flexibles.

* El hecho que no tienen un historial financiero limita a estas empresas al
momento de buscar financiamiento

* Sus inversores y acreedores, tienden a demandar garantias de tipo personal o
no corporativa por lo que los accionistas de PYMES muchas veces corren
riesgos de quiebra personal

* Durante los primeros afios de constitucion, los beneficios e indemnizaciones
de los propietarios pueden ser postergados para resguardar la estabilidad
econémica y financiera de la empresa. (Espinosa Mosqueda , Archundia

Fernandez, & Contreras Soto, 2011, pag. 136).



Es importante también analizar algunas de las caracteristicas de la Direccion de las
PYMES; en general estas empresas cuentan dentro de las direccion con muy pocas
personas con talento técnico y buenos contactos de clientes, generalmente no tienen
establecido un plan para establecer la continuidad a futuro de la empresa, sus
conocimientos en areas especificas tales como finanzas, produccion, marketing, entre
otras son muy ambiguos y escasos , les es dificil ajustarse a cambios generados en el
entorno y una de las mayores caracteristicas es que las relaciones entre quienes
integran la direccion es muy informal lo cual suele causar ciertos conflictos al

momento de dirigir la empresa.

Entre las PYMES podemos encontrar tanto organizaciones industriales y comerciales
como también empresas rurales o subcontratistas que trabajan para empresas mas
grandes, también encontramos negocios especializados que ofrecen determinados
productos en el mercado local y pequefios productores independientes. Segun el
Centro de Estudios Bonaerenses (CEB, 1993) dentro del sector de las PYMES se

encuentran tres tipos principales.

En primer lugar encontramos a la PYME innovadora, que invierte y asume riesgos.

En segundo lugar se encuentra la PYME subcontratista, la cual tiene vinculo con las
grandes empresas y es creada como consecuencia de estrategias de estas compaiias
por ello posee una fuerte dependencia en ellas. Finalmente esta la PYME informal,
su estabilidad en el mercado esta basada en subsidios que recibe, la evasion fiscal, el

trabajo familiar, etc. (Lemes Batista & Machado Hernandez, 2007)

Tras una breve introduccion a lo que son las PYMES su significado y sus
caracteristicas, es necesario conocer un poco mas acerca de su origen y como han

venido evolucionando a lo largo de los afos.

1.3 Las PYMES en el mundo y en Latinoamérica

El fenémeno de las PYMES comienza a generarse a nivel mundial a partir de los
afios 70’s, a causa de la caida de 500 grandes empresas en EEUU; por otro lado el

crecimiento del mundo informatico, los servicios y la creciente necesidad de los
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Estados de solucionar problemas como la absorcion de mano de obra dan origen a
este fenomeno. El crecimiento de los servicios genera un cambio en el paradigma
que las empresas son solo aquellas unidades de produccion que elaboran bienes; a
través del crecimiento del campo de los servicios se da también una valorizacion del
conocimiento como factor de produccion de riqueza; se comienza a generar valor
agregado a los productos intangibles que llegan a tener un valor igual o incluso
mayor que los bienes tangibles, a esto se le debe afiadir también el crecimiento de las
tecnologias y el desarrollo de la informatica; en este momento es cuando las
empresas se ven en la necesidad de reducir su tamafio para contar con mayor
eficiencia, es decir se hacen pequefos los productos y se hacen pequefias las

empresas. (Villafuerte, 2003, pags. 4-5)

La caida estas 500 empresas estadounidenses cambia la dindmica empresarial y
acelera el crecimiento de las pequefias y medianas industrias, A finales de los 70’s
EEUU decide adoptar el modelo neoliberal dejando de un lado el Keynesianismo el

mismo que le habia ayudado a sobrevivir a la depresion de los afios 30.

Durante esta época debido a la extensidon en cuanto a tamafio y personal de las
empresas norteamericanas a pesar que sus productos eran duraderos la produccion
cada vez se veia mas reducida llevando esto a cadticos resultados en el ambito
financiero y por ende menor competitividad. Esto generdé que todas aquellas
empresas vayan perdiendo presencia en el mercado internacional y por ende que la
economia estadounidense se vea también afectada y reducida. Durante este periodo
surge Japon bajo una nueva filosofia liderada por Juram y Deming de la calidad total
y la mejora continua denominada como “Kaizen” comienza a tener un papel muy
importante dentro de la economia tomando las riendas y dominando grandes
mercados entre ellos el mercado americano ofreciendo productos de elevada
tecnologia, tamafio usuario y ante todo productos que estan al alcance de los clientes.
Con estd nueva filosofia Japén rompe paradigmas y comienza un dominio
empresarial de la mano de su produccion y de la estrategia de tercerizar su
produccion de una ETN (Empresa Transnacional) a un conjunto de PYMES

subcontratistas. (Villafuerte, 2003)



Hoy en dia las PYMES representan el 90% de las empresas en el mundo y en el caso
de Latinoamérica tiene una participacion mucho mads alta atin con el 97%; es decir el
puntal de desarrollo de las economias latinoamericanas depende de ellas, las PYMES
son también las generadoras del 60% del empleo de la region. Estas empresas se
caracterizan por ser en su mayoria negocios familiares, que si bien fueron creciendo
aln se encuentran manejadas por miembros de la familia; el nexo afectivo existente
por un lado fortalece los vinculos de la empresa en el tema competitivo sin embargo
el proceso de toma de decisiones se vuelve més complicado y lento. (Gomez B,

2012)

En el caso de Latinoamérica la cantidad de desempleo existente no encontraba una
solucion definitiva, las politicas de subsidios y de seguros contra el desempleo eran
tan solo soluciones temporales a este problema, en paises con menos desarrollo el
estado empresario fracasé y esto llevdo a un proceso Hiperinflacionario de orden
continental. El nivel de pobreza de esta areas crecia y como consecuencia un mayor
nimero de la poblacion migraba hacia paises desarrollados buscando mejores
esperanzas de vida, esta poblacion migrante soluciona muchos problemas de las
sociedades desarrolladas, sin embargo también se presentan como una carga para las
mismas, es por ello que asi surge la iniciativa que cada quien desarrolle su fuente de
trabajo, esta idea es muy bien aceptada ya que simplemente el Estado debia dar un
mejor marco de promocidon para que aparezca este nuevo sector de empresas

familiares de pequena escala denominadas PYMES.

Durante la década de los 80’s surgen investigadores en Latinoamérica como
Fernando Villaran y Hernando de Soto quienes hablan sobre las ventajas que ofrecen
estos nuevos sectores, consultores de gran categoria como el afamado Peter Drucker
consideran que toda persona puede ser empresario simplemente a través de la
identificacion de una oportunidad de negocio que tenga un crecimiento a largo plazo
y permita una consolidacion del mismo. Se comienza a eliminar la idea que para ser
empresario se necesita contar con altos capitales de dinero y grandes espacios fisicos,
también cambia el prototipo del empresario, ya no es necesario contar con altos
estudios en el extranjero y tener un alto nivel socio econémico para liderar una

empresa; el nuevo empresario se enfoca en el hombre comun, luchador que trabaja



dia a dia para sacar su negocio adelante y para hacer que su PYME crezca y se

desarrolle.

Dentro del plano estadistico es importante mencionar que dentro de EEUU “el 40%
de las PYMES muere antes de los 5 afios, las 2/3 partes pasa a la segunda generacion
y tan solo el 12% sobrevive a la tercera generacion. Ademas existen en los EEUU
22,1 millones de negocios que generan 129 millones de puestos de empleo y ocupa
5.8 personas por empresa”’(Villafuerte, Informe PYME-Region de Arequipa 2002,
2003, pag. 7)

“En otros paises del mundo, considerando a los miembros del G — 7 como es el caso
de Japon existen un promedio de 9.1 millones de pequefas empresas que generan
67.2 millones empleos, el promedio de ocupacion por empresa es de 7.4 personas.
Mientras que en Italia trabajan 5.2 personas por empresa”(Villafuerte, Informe
PYME-Region de Arequipa 2002, 2003, pag. 7) Viendo esta realidad es que el sector

de las PYMES va tomando mayor fuerza en el &mbito econdmico y social mundial.

Segun cifras de la Fundacion para el Desarrollo Sostenible (Fundes) (Organizacion
privada que se encarga del desarrollo de proyectos en conjunto con clientes de la
gran empresa, gobierno y otros organismos de desarrollo para mejorar el acceso al
mercado, la rentabilidad y la eficiencia de micro, pequefias y medianas en América
Latina) en la region se encuentran alrededor de 145 mil medianas empresas y 716 mil
pequenias empresas, las cuales aportan con un 88% del total de empleos y siempre
relacionado con el sector comercial, todo esto comparado con tan solo un 10% que

representan las grandes compaiiias.

En la region de Latinoamérica el sector de las PYMES juega un rol muy importante
dentro de la formacion y desarrollo de los sectores de la sociedad medios y bajos,
ayudando de esta manera a generar ingresos considerables para el pais. Su capacidad
generadora de empleos contratando grandes cantidades de mano de obra sea o no
calificada dan como consecuencia un decrecimiento del desempleo. El papel de las
PYMES es por ello trascendental para la economia de un pais ya que ademas ayudan

a las grandes empresas a generar sus productos. (Bustos, 2003, pags. 4-5)



Un caso que cabe mencionar respecto a PYMES es el de Chile donde en la mayoria
de las situaciones dichas empresas son de origen familiar, y se dedican a prestar
servicios y en otros casos a fabricar productos, los mismos que suelen ser
intermedios o ya de consumo final para ser distribuidos en el mercado local. Dentro
de este caso el desarrollo a nivel local y las importaciones de productos han obligado
a las PYMES a mantener un proceso de profesionalizacion de su gestion y
modernizacion tecnologica para asi poder ser mas productivos y definir claramente la
estrategia del negocio posicionandose en un nicho de mercado especifico. Pero la
realidad es que la mayoria de ellas no han iniciado atin dicho proceso o se les
dificulta mucho por falta de capacidad interna o porque tanto el mercado tecnoldgico

y financiero no se adapta a sus caracteristicas y necesidades. (Bustos, 2003)

Hoy por hoy el cambio que estdn experimentando las PYMES tanto en
Latinoamérica como en el mundo no ha tenido precedentes histdricos, es una
transicion acelerada e independiente y esta requiere una adaptacion para sobrevivir y
que a la vez desarrolle una capacidad de aprendizaje continuo. Es el momento en que
cuestionen que es lo que se hizo mal, se arreglen los errores, se creen innovaciones y
se comiencen a evaluar aspectos como las tendencias del entorno, estilo de vida,
tecnologia, habitos de actuacion y seria también beneficioso generar hasta un tanto
de especulacion y moverse en campos desconocidos, es decir adaptarse al momento

y renovarse.(Lemes Batista & Machado Hernandez, 2007).

Segun el informe de Perspectivas Econdémicas de América Latina 2013 de la
Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), las PYMES tienen
el potencial para contribuir a elevar la productividad de la region, ademas de
complementar las economias de escala de las grandes empresas e incentivar y
colaborar en la creacion de clusters que pueden ayudar a reducir el indice de pobreza
en ciertos sectores; a pesar que en estos diez ultimos afios han comenzado a tener
mas fuerza las pequefias y medianas empresas, es necesario multiplicar esfuerzos
para romper del todo la baja productividad y lo poco competitivas que pueden ser
dentro del mercado. Las politicas estatales juegan un rol fundamental y estas deben
pasar por un proceso de maduracion con el fin de lograr ser sostenibles en el tiempo,
ademas de ser flexibles para tener una mejor adaptacion a los cambios que se dan en

el entrono empresarial. Es necesario que dentro de estas politicas el gobierno esté
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consciente de la heterogeneidad de estas empresas y que el trato que se le brinde o

las politicas que se impongan debe hacerse dependiendo de cada una.

Si bien las PYMES en Latinoamérica aportan empleo, su produccién sigue
manteniéndose muy baja siendo este un claro reflejo de una estructura productiva
heterogénea, tienen productos con bajo valor agregado y una minima participacion
en las exportaciones siendo esta de menos de un 5% en la mayoria de paises. Otro
factor que influye directamente son los altos costos fijos por la poca economia de

escala que poseen estas empresas.

Dentro de América Latina existen elevadas diferencias de productividad, estas
diferencias estan presentes dentro de los sectores, entre ellos y entre empresas al
interior de los paises, estas diferencias son mucho mas grandes de aquellas que
existen en los paises desarrollados; este término toma el nombre de heterogeneidad
estructural, y crea como consecuencia diferencias abismales entre empresas y
empleados creando también desigualdad social, por su parte el sector empresarial se
ve afectado pues su incorporacion dentro del proceso técnico y su poder de

negociacion se ve reducido.

Como resultado de lo mencionado las PYMES quedan en una situacién poco
ventajosa comparadas con el resto de empresas, y si las PYMES no logran superar
estas problemas sus dificultades de competitividad se mantendran generando un
circulo que les impedird salir de la pobreza y elevar su productividad y

competitividad (Cimoli, 2005).

Para un mejoramiento de las PYMES es necesario evolucionar hacia estrategias a
través de politicas publicas nuevas y claras para este segmento ademads es necesario
incorporar periodos de maduracién mas largos a través de acciones que perduren en
el tiempo, es importante fortalecer las capacidades institucionales para que estas
politicas impuestas se desarrollen de una manera eficaz, es fundamental que exista
flexibilidad para poder adaptarse a los cambios de las estructuras productivas y
escenarios internacionales y finalmente no se debe olvidar considerar los distintos

segmentos del conjunto heterogéneo de pymes; de esta manera estas empresas
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pueden llegar a ser un motor de transformacion para las economias de

Latinoamérica.

Una de las principales caracteristicas de las PYMES latinoamericanas es su
heterogeneidad, encontramos empresas que responden a necesidades de
supervivencia como otras de gran capacidad que buscan aprovechar las
oportunidades del mercado a través de una gestion innovadora. Debido al alto grado
de heterogeneidad no existe una receta comin. Ademdés de tener potenciales de
crecimiento distintos las PYMES de diversos tipos tienen restricciones distintas
algunas veces estas barreras se deben a limitaciones internas de la misma empresa,
mientras que otras veces estas son consecuencia del ambiente externo que puede no

ser muy favorable.

Las PYMES de América Latina tienen patrones similares en cuanto a su
productividad, en promedio alcanzan niveles de productividad relativos inferiores a
los que registran paises seleccionados de la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Economicos (OCDE). Las empresas pequefias de Latinoamérica
presentan de un 16% a un 36% de la productividad de las empresas grandes, mientras
que en Europa las pequefias empresas llegan a alcanzar de un 63% a 75% de la

productividad de las empresas grandes.

Grafico No. 1 Productividad relativa en paises seleccionados de América Latina

y la OCDE (en porcentajes, productividad de empresas grandes = 100%)

B Micro [ Pequefias B Medianas

Argentina Brasil Chile México Perd Alemania Espafia Francia Italia

Fuente: CEPAL (2010). http://dx.doi.org/10.1787/888932718991
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Segtin datos de la CEPAL en 2008 mas de un 70% de trabajadores de Latinoamérica
laboraban en sectores de escaza productividad tales como comercio agricultura, entre
otros, un 20% lo hacia en sectores con una mediana productividad como la industria
manufacturera y transporte y un 8% en sectores con una alta productividad como las

finanzas.

Las PYMES dentro de América Latina representan el 99% del total de empresas.
Este factor nos reitera el grado de importancia de estas empresas dentro del contexto

productivo y el potencial que poseen como agente de cambio estructural.

Grafico No. 2 Proporcion de empresas segun tamafio en paises seleccionados de

América Latina y de la OCDE (en porcentajes)

Pais Micro Pequefias Medianas Grandes
Argentina 816 161 19 0.4
Brasil BS54 121 14 1.0
Chile 804 7B 1.2 0.6
Colombia 93.2 5.5 1.0 0.3
Ecuador 85.4 38 0.6 0.2
Mixico 85.5 36 08 0.2
Perd 981 1.54 0.34 0.02
Uruguay B3B 13.4 3.1 0.6
Alemania B3.0 141 24 0.5
Espafia B2.6 6.5 08 01
Francia 83.0 59 039 0.2
Ialia 4.4 50 05 0a

Fuente: Para los paises de América Latina y Mexico, elaboracion con base en
informacion oficial de los paises,; para Alemania, Espana, Francia e Italia, OCDE

(2011).

Las PYMES dentro de la region tienen generalmente bajas barreras de entrada y
necesitan de incentivos para operar en conexion con otras empresas (generando redes
o clusters). Como consecuencia de esto se les vuelve también dificil el especializarse

y por ende ser més innovadores y productivos.

Otro de los problemas con los que batallan las PYMES de la region es su bajo nivel

de internacionalizacion, esto se da en gran medida por la forma en la que estan
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estructuradas las exportaciones de la region las mismas que se concentran en los
recursos naturales y sus derivados que son sectores que ya estan dominados por
grandes empresas debido a los altos niveles de capital que se necesitan para estos
negocios dejando poco espacio para la participacion de las pequeiias y medianas
empresas, las bajas escalas de produccion son también un factor determinante al que
se enfrentan las PYMES. La baja internacionalizacion de estas empresas traen como
consecuencia que dependan de las condiciones macroecondmicas del pais y que se

vean limitadas a satisfacer solo al mercado nacional (Peres y Stumpo, 2002).

Tabla No. 1 Participacion de las empresas segun tamafo en las exportaciones

(en porcentajes)

Argentina Brasil Chile Espana talia Alemania Francia
Micro 0.3 01 . 1.1 9 3 17
Pequefias 1.6 0.9 0.4 13.3 19 12 10
Medianas 6.5 9.5 1.5 228 23 18 15
Grandes 916 829 97.9 471 44 62 58

Nota: En el caso de Brasil, no se incluyen las microempresas y pequefias especiales, que
representan 6.6% de las exportaciones totales; en el de Chile, el dato de las pequeiias empresas
incluye a las microempresas, en el de Espania, falta un 5.9% de empresas de tamaiio desconocido; en

el de Alemania se trata exclusivamente de exportaciones intraeuropeas.

Fuente: Para Argentina, Rotondo, et al. (2009); para Brasil, SEBRAE (2011); Chile,
datos de OIT/SERCOTEC (2010), para Espaiia, OECD (2012); para Alemania,
Francia e Italia, Eurostat (2008)

En una comparacion entre la cantidad de empresas que se crean y sobreviven en
Argentina, Brasil, Colombia y México con paises de Europa se pueden encontrar
grandes diferencias. (Bartelsman et al., 2004). En México se crean un mayor nimero
de empresas que otros paises como Argentina o Brasil y que en la mayoria de paises
de Europa, sin embargo las empresas que sobreviven y perduran se encuentra por
debajo de los paises de la region es decir cuenta con un ambiente empresarial con
facilidad de entrada pero muy complicado al momento de mantenerse a mediano y

largo plazo.

Uno de los mayores problemas que enfrentan las PYMES es el manejo de su ciclo de

vida; el hecho de emprender en un negocio es ya de por si complicado no solo por
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cuestion de conseguir el financiamiento para la inversion inicial, sino en si el lograr
obtener un modelo concepto de empresa con ventajas competitivas sostenibles en el
tiempo se constituye como el mayor reto de una empresa que se estd iniciando. En
nuestra region las cifras de mortalidad de las pequefias y medianas empresas son
impactantes, segiin datos de la Comision para América Latina y el Caribe (CEPAL)
el 80% de PYMES no pasa de los 5 afios y el 90% no llega ni a los 10. Tan solo entre

el 50% y el 25% se mantienen vivas luego de los tres afios de existencia.

1.4 Las PYMES en el Ecuador

El Servicio de Rentas Internas del Ecuador (SRI) denomina PYMES “al conjunto de
pequenias y medianas empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital
social, cantidad de trabajadores, y su nivel de produccién o activos presentan
caracteristicas propias de este tipo de entidades econdmicas”(Servicio de Rentas

Internas , 2013).

Las PYMES dentro del pais se encuentran en lo que es produccién tanto de bienes
como de servicios, de esta manera se constituyen como uno de los ejes para el
desarrollo social del pais, ya que ademds de producir demandan otros productos. De

esta manera estas empresas juegan un rol preponderante en la economia ecuatoriana.

En cuanto al tratamiento tributario segin lo menciona el SRI las PYMES de acuerdo

al tipo de RUC que tengan se dividen en sociedades y personas naturales.

Dentro del Ecuador las PYMES representan el 95% de las unidades productivas,
participan del 50% de la produccion del pais y son las generadoras del 60% del
empleo. Son empresas bastante flexibles y se adaptan a las circunstancias y el
contexto, sin embargo a pesar de dichos beneficios las PYMES en el Ecuador se
enfrentan a grandes dificultades tales como personal poco capacitado, tecnologia
limitada, maquinaria inadecuada y baja capacidad de exportacion debido
basicamente a ignorancia en cuanto a requisitos y procedimientos en normativas de
calidad de los paises extranjeros; por otro lado se enfrentan también a débiles canales
de distribucion que limitan su productividad y competitividad.(Quifionez Cabeza,

2012)
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Hoy en dia en el Ecuador el 70% de las empresas registradas en la Superintendencia
de Compaifiias son PYMES. Estas son las responsables de una aportacién de mas del
25% al PIB no petrolero del pais. Las PYMES tuvieron USD 23 000 millones de
ingresos en 2011 y su contribucion al impuesto a la renta superd los USD 270

millones en el mismo ano.(EKOS, 2012)

Segtin Quinones Cabeza en su “Estudio de la Gestion Competitiva de las Pequefas y
Medianas Empresas Comerciales”, para que exista un alto nivel competitivo y una

insercion exitosa deben interactuar ciertos factores como los siguientes:

* Se debe generar innovacion a través del uso correcto de la tecnologia
desarrollada en la empresa.

* Debe existir un entorno favorable para el desarrollo de las actividades de la
empresa, a través de capacitacion a los empresarios para que asuman
correctamente las exigencias tanto de tecnologia como de crecimiento y

penetracion de nuevos mercados.

El Ecuador debe evaluar la importancia de las PYMES no solo como herramienta
para la generacion de empleo sino también como herramienta generadora de
competitividad siempre y cuando sea incorporada al proceso productivo de una

manera adecuada.

Segtin el SRI en el 2012 en las 24 provincias del Ecuador existian un total de 56 291
empresas de las cuales el 86% estaba representado por pequeiias empresas y el 14%
por medianas empresas; se encuentran aglomeradas en la zonas de mayor desarrollo
del pais como son Quito y Guayaquil donde se encuentran el 59%de la mismas; entre
Azuay, El Oro, Manabi, y Esmeraldas se encuentra el 15%; y el 26% corresponde a

las provincias restantes.
Aproximadamente el 35,7% de las PYMES se refieren al comercio al por menor, es

por ello que tienen gran importancia en la satisfaccion de las necesidades sociales y

necesidad de fortalecimiento competitivo. (Quifionez Cabeza, 2012)
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Seglin el Censo Nacional Economico de 2010 se determind que 99 de cada 100
establecimientos en el Ecuador son PYMES, estos datos nos hacen reflexionar una

vez mas sobre la importancia de dichas empresas dentro de la economia ecuatoriana.

Grafico No. 3 Empresas nacionales por tamafo

B MICROEMPRESA

B PEQUERA EMPRESA
B MEDIANA EMPRESA
B GRANDE EMPRESA

95,4%

Fuente: Censo Nacional Economico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracion: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar

Es importante tomar en cuenta los indicadores que se presentan en el Grafico 3, ya
que el momento de la creacion de estrategias empresariales por parte del gobierno
estas deberan ir alineadas con la realidad existente en el pais generando estrategias

enfocadas a las microempresas que ocupan el mayor porcentaje.

El rol que juegan las PYMES dentro de la generacion de empleo del pais es bastante

significativo ya que 3 de cada 4 puestos de trabajo son generados por estas empresas.
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Grafico No. 4 Aporte a la generacion de empleo

25%

44% O MICROEMPRESA

® PEQUENA EMPRESA
O MEDIANA EMPRESA
O GRANDE EMPRESA

14%

17%

Fuente: Censo Nacional Economico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracion: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar

Segun los datos del Censo Nacional Econémico del INEC de 2010 44 de cada 100
puestos de trabajo son generados por microempresas, como se observa en el Grafico
4 estas representan el 44% del aporte a la generacion de empleo, por esta razéon debe
existir un mayor apoyo a este sector tanto por parte del sector privado como del
publico ofreciendo mayor ayuda en el ambito financiero y también a través de leyes

que apoyen a dichos sectores.

En cuanto al aporte de ingresos a través de venta de bienes o servicios por parte de
las empresas segun su tamafio, nos encontramos con que son las pequefias y
medianas empresas las que mas aportan. Aproximadamente por $100 generados en el
sector empresarial del pais por concepto de ventas $39 son aportados por las PYMES

como se observa en el Grafico 5.
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Grafico No. 5 Aporte a la generacion de ingresos por ventas

B MICROEMPRESA

B PEQUENA EMPRESA
OMEDIANA EMPRESA
O GRANDE EMPRESA

18%

Fuente: Censo Nacional Economico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracion: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar

Respecto a la orientacion productiva de las PYMES el INEC presenta los siguientes
indicadores reflejados en el Grafico 6, el sector que predomina son los servicios
donde 7 de cada 10 PYMES se dedican a esta area, le siguen las empresas
relacionadas con el sector del comercio con un 22% y en tercer lugar estan las
PYMES vinculadas al sector manufacturero, seguidas por ultimo de otros sectores

como la agricultura, minas entres otros con tan solo un 1%.
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Grafico No. 6 Pequefias y medianas empresas a nivel nacional

10/0 110/0

0 Manufactura

22%
@ Comercio

O Servicios

66%

0O Otros (Agricuktura, Minas,
Organizaciones y Organos
Extrater

Fuente: Censo Nacional Economico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracion: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar

Seglin los datos analizados el Ecuador es un pais que en su mayoria esta poblado por
PYMES cuyas actividades estan concentradas principalmente en el comercio seguido
por los servicios y por ultimo el sector manufacturero el mismo que deberia ganar
importancia ya que ofrece gran cantidad de puestos de trabajo a la ciudadania
ademas es importante el hecho de agregarle mas valor a la produccion ya que de esta
manera las demandas de materias primas y otros materiales seran mayores al igual

que la demanda de mano de obra.

Viendo la importancia de las PYMES dentro del Ecuador se han determinado
algunos desafios que enfrentan estas empresas para mejorar de una manera sostenida
su competitividad, estos desafios se han tratado tanto dentro del sector publico como
del privado para lograr acciones que generen una transformacion productiva
buscando una equidad en el tejido empresarial del Ecuador. Dentro de estos desafios
se habla que seria conveniente maximizar la capacidad instalada de estas pequefias y
medianas empresas de manera especial las que pertenecen al sector de la industria, la
asociatividad entre empresas como estrategia para potenciar a las PYMES, es

también importante el impulso en cuanto a programas de certificacion para mejorar
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los sistemas de calidad y ser mas competitivos tanto localmente como en el
extranjero, por otro lado es fundamental el tema de la tecnologia en cuanto a la
produccion el mejoramiento de maquinaria, procesos, equipos, entre otros, es
necesario mejorar los canales de distribucion y la promocién de los productos a
venderse y ante todo y como tema central de esta investigacidn es necesario
implementar tecnologias de informacién y comunicaciébn que actien como
potenciadoras de estas empresas al momento de dar a conocer sus productos tanto a

nivel nacional como internacional.

La actividad comercial es una de las mas importantes junto con la manufactura y
construccion dentro del pais, dentro del sector del comercio las pequefias empresas
tienen una participacion de un 32,4% y las medianas un 44,3%. Las medianas
empresas en el pais tienen un ingreso promedio anual de USD 2,5 millones, mientras
que las pequeiias de USD 451 341. Dentro de las empresas medianas los sectores con
mayores ingresos son la cria de animales, las agricolas y las de alimentos y bebidas y
dentro de las pequefas empresas son el sector de la pesca, banano, acuacultura,
construccion. Es importante recalcar que la rentabilidad de las PYMES en el afo

2011 fue del 6% segtn datos del SRI. (EKOS, 2012)

En los ultimos afios las PYMES en el Ecuador se han venido consolidando como
empresas mas solidas y formales, hoy un 42,8% de ellas se han constituido como
compafiias limitadas y un 28,6% como sociedades andnimas lo cual les ha permitido
ganarse un mayor respeto y confiabilidad. Una de las estrategias que se sugeria a lo
largo de este documento era la asociatividad entre empresas la misma que ha
evolucionado de un 14% en 2007 a un 23% en 2011, siendo este un logro

significativo.

Seglin Ricardo Zambrano, Subsecretario de Mipymes y Artesanias, al representar las
PYMES el 95% de la estructura productiva del pais el Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO) ha implementado una serie de programas para brindarles
mayor apoyo. Se ha generado un catdlogo de servicios para el sector productivo
nacional el mismo que estd basado en implementar infraestructura productiva,
desarrollar capacidades del personal, incrementar los procesos de calidad, sustituir de

manera estratégica las importaciones y fomentar las exportaciones; para cada una de
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estas actividades el MIPRO pretende facilitar también el financiamiento. Para que
estos procesos se lleven a cambio se han implementado 62 Centros de Desarrollo
Empresarial y Apoyo al Emprendimiento (CDEAE), en el pais, estos aspiran actuar
como espacios para fortalecer capacidades tanto de productores como de
emprendedores y artesanos, dentro de ellos se cuenta con cuatro Centros de Diseflo
en el area de textiles en Azuay, produccion de madera a través de un cluster en
Cuenca; cuero y calzado en Tungurahua; madera y muebles en Pichincha; y artesanal

(con enfoque en paja toquilla) en Santa Elena.

EL MIPRO también busca generar apoyo en cuanto a la cultura de calidad de los
productos obtencion de certificaciones y a través de concursos se desea implementar

sistemas de gestion de calidad en pequefias y medianas empresas.

Otro de los problemas que enfrentan las PYMES es el bajo nivel creativo de las
empresas, este es un desafio no solo para el Ecuador sino para Latinoamérica, es muy
claro lo que explica el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) en su trabajo sobre
“Empresarialidad en economias emergentes”, afirmando que una de las diferencias
que hacen mds competitivos a los emprendedores del Este de Asia, en relacion a los
de América Latina, es su afan por competir no solo en los mercados locales sino
también en los internacionales con bienes y servicios con alto grado de

innovacion(Kantis y otros. 2002: 1).

Es importante ver como se encuentra ubicado el Ecuador en este ambito competitivo,
segtin el Foro Econémico Global dentro de su indice Global de Competitividad a
pesar de las mejoras que ha registrado el pais en cuanto a su puesto y calificacion en
el ranking de competitividad a nivel mundial atn falta innovacién y sofisticacion
empresarial, llegando a una calificacion de un 43% en cuanto innovacion y en cuanto
a sofisticacion alcanza un 52,86% de la calificacion en excelencia. A pesar que la
calificaciones no son las mejores el Ecuador ya ha comenzado a generar estrategias
para mejorar la innovacion y sofisticacion en sus PYMES como mecanismos para ser

mas competitivos. (Araque, 2012)

Si bien se determinado que las PYMES son uno de los principales motores de las

economias actuales, estas no pueden olvidar que deben mantenerse competitivas en
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el mercado, deben ser productivas y deben innovar en nuevas tecnologias. En la
voragine de la globalizacion que se vive actualmente estas empresas requieren
equipos con tecnologia de punta y capacitaciones en cuanto a nuevas tecnologias a
implementarse tal como son las Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion
(TICS). Con la implementacion de estas tecnologias los problemas se solucionaran
con mayor agilidad, se ofrecera un mejor servicio a sus clientes y podran perdurar a
lo largo del tiempo a diferencia de otras PYMES que no innovan quedandose
estancadas y sin poder alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo.

(Xerox, 2012)

1.5 Historia de la Empresa Rafael Paredes e Hijos

La Empresa Rafael Paredes e Hijos se funda hace mas de 60 afios en la ciudad de
Cuenca a cargo de su duefio el Sefior Rafael Paredes, quien ve un potencial muy

grande en los sombreros de paja toquilla e inicia su comercializacion.

Esta empresa esta situada a orillas del rio Tomebamba, en Cuenca Ecuador y lleva
haciendo los famosos “panaméd hats” por 68 afios. La fabrica se ha convertido en un
lugar popular para visitar ya que cuenta con un museo dentro donde se muestra paso
a paso la elaboraciéon de los sombreros ademas se muestra las formas pasadas y

actuales de la produccion de los diferentes tipos de sombreros de paja toquilla.

Originalmente, la fabrica de sombreros vendia al norte de Cuenca, y posteriormente
se los llevaba a la ciudad de Panama por caballo. Los sombreros se trasladaban a la
ciudad de Panama, ya que este fue el principal centro de exportacion de sombreros

hacia el mundo.

En la década 1980 la fabrica comenzd a exportar sombreros sin terminarlos
directamente a los comerciantes ingleses en Gran Bretafia para que se termine su

elaboracion alli.

En sus inicios el negocio de la empresa consistia en exportar campanas es decir no
exportaban el producto terminado, ya que las grandes compafiias europeas lo

deseaban a medio terminar para ellos desarrollar sus propios modelos e imponer su

22



marca; esta modalidad de exportacion de productos a medio terminar les
representaba mayores utilidades en ese entonces que vender un producto ya
terminado ya que vendian en grandes volumenes y las empresas del extranjero
podian darle su toque final. En sus mejores épocas llegaron a exportar 3000 docenas
de campanas por mes, esto lo realizaban a través de cartas de crédito via telex aéreo.

A partir de 1990, la fabrica ha importado de Brasil equipamiento necesario para
realizar el proceso completo de elaboracién de sombreros y para que los visitantes
pueden comprar directamente desde la fabrica en Cuenca. Hoy en dia la fabrica es
lugar muy concurrido por los turistas para aprender como se hacen los sombreros de

paja toquilla y disfrutar de ellos.

Con el pasar de los afos la dindmica del mercado fue cambiando y ya no les
resultaba rentable la exportacion de campanas por lo que en 2004 dejan la
exportacion de un lado para dedicarse al mercado interno, durante estos afios se crea
el museo del sombrero el mismo que puede ser visitado por turistas para conocer la
historia del sombrero de paja toquilla y como este ha ido evolucionando ademas se
puede observar como se hacen los sombreros paso a paso y los clientes pueden

obtener un sombrero elaborado en ese mismo momento y de acuerdo a su medida.

La idea del museo del sombrero cuenta Juan Fernando Paredes, Gerente de la
Empresa, naci6 de un viaje suyo a Londres, comenta ¢l que cuando visité el afamado
museo de cera “Madame Tussauds” quedo6 fascinado con la dindmica que manejaba
el museo en cuanto al tour que se da y la distribucion de cada uno de los espacios,
comenta que lo que mas capto su atencion fue que al final del tour por el museo los
visitantes eran directamente conducidos a una tienda de souvenirs del museo, es
decir era de cierta manera obligados a ver los articulos de la tienda los cuales la
mayoria de veces los compraban. Esta idea qued6 impregnada en la mente de Juan
Fernando quien quiso disefiar algo similar para su museo, es por ello que cuando uno
visita el Museo del Sombrero al final del tour el visitante se encontrard con las
artesanas que estan elaborando sombreros y los realizan a su medida lo que en cierto

grado le obliga al visitante a llevarse un famoso “panama hat”.

Actualmente el proceso de elaboracion y exportacion de los Sombreros de Paja

Toquilla se lleva a cabo de la siguiente manera
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Produccion: los sombreros elaborados llegan desde Sigsig y zonas rurales de Cuenca
a la comercializadora, por lo general estos son los sombreros basicos y semifinos.

Los superfinos vienen directamente de Manabi.

Imagen No. 1 Elaboracion de sombreros de paja toquilla

Fuente: Biblioteca Personal Ana Paulina Crespo, Empresa Rafael Paeredes &

Hijos.

El primer paso es cortar la paja sobrante de todos los sombreros que llegan a la
planta, después se les blanquea y se sigue el proceso de maceteado, el cual compacta
toda la paja y le da suavidad. Los sombreros de colores son tefiidos previamente por

los productores de paja toquilla.

Imagen No. 2 Elaboracion de sombreros de paja toquilla: la prensadora

Fuente: Biblioteca Personal Ana Paulina Crespo, Empresa Rafael Paredes & Hijos.
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El segundo paso es pasar los sombreros a las prensadoras. La maquinaria utilizada es
hidréaulica de Brasil. Aqui el agua sube por ciertos tubos y hace presion en el caucho,
el cual presiona el aluminio por 30 segundos, equivalentes a 80 libras de presion.

Este proceso es repetido unas 4 o 5 veces.

Imagen No. 3 Elaboracion de sombreros de paja toquilla: dando forma al

sombrero

Fuente: Biblioteca Personal Ana Paulina Crespo, Empresa Rafael Paredes & Hijos.

Después se forma el ala con un compds, esta puede ser 2, 3, 6 centimetros
dependiendo del gusto del cliente. A continuacion, estos son llevados para ser
cocidos y puestos tafilete donde va la marca de la empresa. Estos son ajustables en el

caso de que el sombrero sea muy grande.
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Imagen No. 4 Elaboracion de sombreros de paja toquilla: el producto terminado

Fuente: Biblioteca Personal Ana Paulina Crespo, Empresa Rafael Paredes & Hijos.
Al finalizar son empacados y enviados segun el destino. El envio se hace por correos
del Ecuador, y los pedidos para exportacion se hacen mediante la pagina web. En las

cajas de exportacion entran hasta 7 u 8§ sombreros.

Imagen No. 5 Elaboracion de sombreros de paja toquilla: el empaque
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Fuente: Biblioteca Personal Ana Paulina Crespo, Empresa Rafael Paredes & Hijos.

Muchos sombreros ya estan listos, sin embargo, otros son manipulados el momento
en el que el cliente hace la compra, ya que no se encuentran a la medida del mismo.

La personalizacion de los sombreros tiene un tiempo estimado de 20 minutos.

También los pedidos pueden ser realizados y enviados después de la compra. El
costo del envio varia de acuerdo al peso del producto. Los sombreros pueden costar

desde 20 hasta 1000 dolares.

Los sombreros se cotizan en base al “grado”, este determina cuantas fibras de paja
existen por cm”, mientras més fibras existan mas valor tiene el sombrero. Los grados
van del 1 al 40, el grado 1-2 es determinado como calidad basica, este posee
alrededor de 5 fibras por cm” y su precio oscila entre los $20 y $25. Existen grados
intermedios como lo es el grado 12-13, este posee alrededor de 8 a 10 fibras por cm’
y su precio es de $50; finalmente el grado mas fino es el 40, este posee 35 fibras por
cm’ y su precio es de aproximadamente $2 000. Dentro de las exportaciones al
extranjero los sombreros que mas se venden son los de grado basico e intermedio; sin
embargo si el cliente desea puede solicitar que se le elabore un sombrero de acuerdo

al grado que desee.
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Los paises principales de destino de exportacion son Francia, Estados Unidos,

Canada. El mayor nimero de pedidos se realizan al finalizar el afio.

A partir de enero de 2010, la familia Paredes, que han poseido y manejado el negocio
desde el afio 1942 decidié que el uso de un enfoque de comercio electronico seria la
mejor opcion para aquellos que no pudieron venir y visitar su fabrica en Cuenca o
para aquellos que la conocieron en alguno de sus viajes pero se quedaron con ganas
de mas. De esta manera la fabrica retoma las exportaciones e impulsa una
internacionalizacion de su marca a través del e-commerce por medio de su pagina
web, la cual cuenta con diversas tarjetas de crédito, paypal y certificaciones de

seguridad.

La fabrica estaba buscando nuevas oportunidades para encontrar nuevos
compradores (menor / mayor) para incrementar la productividad a través de nuevos
mercados. La venta en linea de esta empresa busca ofrecer nuevos estilos de
sombreros de paja toquilla que normalmente no se ofrecen en linea. La pagina tiene
la ventaja que el cliente puede poner sus medidas y una vez que escoge el modelo
este sera elaborado en base a las medidas especificas de quien lo pide, lo cual lo

convierte en un servicio totalmente personalizado y unico.

Imagen No. 6 Elementos del disefio de la pagina web de Barranco’s Panama

hats: El logotipo de la empresa
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Fuente: Barranco’s Panama Hats, http://barrancospanamahats.com/
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Imagen No. 7 Elementos del disefio de la pagina web de Barranco’s Panama

hats: La presentacion de los productos

Fuente: Barranco’s Panama Hats, http://barrancospanamahats.com/

Imagen No. 8 Elementos del disefio de la pagina web de Barranco’s Panama

hats: La categorizacion del producto de acuerdo al género del comprador
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Fuente: Barranco’s Panama Hats, http://barrancospanamahats.com/
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Imagen No. 9 Elementos del disefio de la pagina web de Barranco’s Panama

hats: Visualizacion de las caracteristicas del producto

White Beach Roll able Panama Hat
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Fuente: Barranco’s Panama Hats, http://barrancospanamahats.com/

Imagen No. 10 Elementos del disefio de la pagina web de Barranco’s Panama

hats: Creacion de cuentas y métodos de pago disponibles

Fuente: Barranco’s Panama Hats, http://barrancospanamahats.com/
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Los siguientes datos reflejan como han sido las ventas online en cuanto a dolares de
la empresa y las ventas online en cuanto a unidades desde 2010 cuando se cre6 la

pagina web hasta el presente afo.

Tabla No. 2 Ventas online durante los afios 2010-2013 (en dolares de Norte

América)

"
-
-
-

ENERO $ 3 $ 60,00 $ 3 1.595,00 | §

FEBRERO | & - 1S s 972,00 5 3240 % 938500 312,83 4534 151,13
MARZO $ - s S 36600 5 1220] & 666,00| § 22,20 3554,99 118,50
ABRIL S - |s S 292300|S 97435 13.019,00 | § 433,97 5162 172,07
MAYO S - 5 5 154000 & 51,33| % 5.480,00 | 6 182,67 16252 541,73
JUNIO 5 - |s $ 951600|S5 317,20 % 4.068,00 | 5 135,60 1618 53,93
JuLIo S - s s 271L,00| S 9037| % 4233,00 | § 141,10 2012 67,07
AGOSTO 5 - |s . S 2.84100|5 9470(5 335600 | 5 111,875 - 0,00
SEPTIEMBRE § 50,00|$ 167 |5  3.02500|$% 100,83| % 5.612,00 |5 187,075 - 0,00
OCTUBRE | § - Is . s 8439005 28130(5% 10.633,00 [ § 354,43( 5 - 0,00
NOVIEMBRE| 5 58500 |5 1950|S  4.79500| &% 159,83| 5 1.190,00 | & 39,67 (S - 0,00
DICIEMBRE | § - |s $ 330005 11300(% 7825005 260,835 - 0,00

'
-
-
-

Fuente: Empresa Rafael Paredes e Hijos

Tabla No. 3 Ventas online durante los afios 2010-2013 (en unidades)

ENERO 0

FEBREROD 0 4 35 1 5’9
MARZO 0 10 11 124
ABRIL 0 &8 430 73
MAYO 0 40 210 531
JUNIO 0 329 127 11
JULIO 0 71 122 37
AGOSTO 0 70 121 0
SEPTIEMBRE 1 108 121 0
OCTUBRE 0 315 400 0
NOVIEMBRE 8 208 32 0
DICIEMBRE 0 67 303 0

Fuente: Empresa Rafael Paredes e Hijos
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1.6 Conclusiones

Como conclusiéon de este capitulo se determind que las PYMES juegan un rol
preponderante dentro de las economia Latinoamericana, debido a que la mayoria de
paises que integran la region so subdesarrollados el aporte de las pequefias y
medianas industrias al PIB de estos paises es lo que mueve su economia. Otro factor
importante es el funcionamiento interno de las PYMES en Latinoamérica y de
manera especial en el Ecuador, generalmente son empresas familiares y aquellas que
no lo son muy informales en cuanto a su manejo interno, les hace falta mayor
organizacion y personal capacitado en distintas areas ya que el gerente es quien
generalmente asume todos los roles, un punto a sefalar importante es el bajo
desarrollo tecnologico que poseen ya que siempre lo ven como un costo y no estan
dispuestos a invertir en capacitaciones de su personal o compra de insumos
tecnoldgicos generando un estancamiento en la empresa e impidiéndoles un

crecimiento sostenido.
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CAPITULO NO. 2 ESTRATEGIAS TRADICIONALES E INNOVADORAS
PARA LA INTERNACIONALIZACION DE MARCAS

2.1 Introduccion

Hoy en dia las denominadas Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TICS)
atraviesan todas las areas de la vida humana; el futuro es hoy, ya estd aqui y es
digital. Hoy en dia el intercambio de productos digitales esta reemplazando poco a

poco al tradicional intercambio de objetos, es una época de cambio de paradigmas.

Hoy por hoy nada es permanente mas que el cambio; se plantea una revolucion de la
informacion la misma que no implica solo el reemplazo de maquinas o softwares
sino es una revolucion de conceptos, que plantea sobre todo una nueva relacion del
espacio y el tiempo, que cambia completamente las estructuras sociales, humanas y

nuestra forma de vida.

Al hablar de las TICS es necesario conocer su definicion; la que se tratard a
continuacion fue desarrollada por dos investigadores de la Universidad de
Manchester, Reino Unido, Europa: Richard Duncombe y Richard Heeks. Ellos
definieron a las TICS como los procesos y productos derivados de las nuevas
tecnologias (hardware, software y canales de comunicacion) relacionados con el
almacenamiento, el procesamiento y la transmision digitalizada de informacion, que
permiten la adquisicidn, la produccion, el tratamiento, la comunicacion, el registro y

la presentacion de la informacion en forma de voz, imagenes y datos.(Andrada, 2010,

pag.9)

Para poder comprender ciertos términos tales como procesos y productos derivados
de las nuevas tecnologias de la definicion citada, es necesario analizar nuestra vida
cotidiana y mirar a nuestro alrededor ya que esta se encuentra llena de objetos
tecnoldgicos y el ser humano ocupa un lugar fundamental en la investigacion

desarrollo e innovacion de dichos objetos.
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Estos productos reciben el nombre de activos tangibles, ya que se los puede ver y
tocar fisicamente. Por otro lado estan los desarrollos, llamados activos intangibles,
introducen el concepto de economia intangible, definida por la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO) como capital

de ideas.

Los activos intangibles no se registran en los estados financieros, sin embargo se
cuantifican en el mercado a la hora de decidir, Kevin Kelly, editor jefe de una revista
sobre TICS muy importante en Estados Unidos, llamada Wired (que en inglés
significa “cableados”) escribio diez reglas de la nueva economia, o economia
intangible. Una de ellas es la “ley del desplazamiento”, que afirma que los materiales
son sustituidos por informacion, la materia por bits y las dindmicas de la antigua

economia por los comportamientos propios de las redes.(Andrada, 2010, pag. 10)

Una caracteristica muy importante de las TICS es su inmaterialidad la misma que
esta determinada por la posibilidad que brinda el hecho de que dicha informacion
puede ser digitalizada. Las TICS convierten la informacion fisica en inmaterial y
mediante esta digitalizacion se pueden lograr almacenar grandes cantidades de
informacion, en dispositivos fisicos de pequefio tamafio ademas que los usuarios
pueden acceder a informacion que se encuentra en dispositivos electronicos lejanos,
a través de redes de comunicacion de una forma transparente e inmaterial.(Andrada,

2010, pag. 12)

Hoy el usuario de las TICS es una persona que usa el ordenador como medio de
comunicacion, toma decisiones basadas en informacion a través del desarrollo de
experiencias en las cuales la interactividad adopta la forma del lenguaje humano, de
esta manera se exploran distintos modelos de interaccion entre el ser humano y la

maquina.

2.2 Historia

El concepto de las denominadas TICS se origina a finales de la década de los 70 en
las llamadas Tecnologias de la Informacion. Estas llegan a alcanzar un grado de

desarrollo importante en los 80 donde se puede decir que se adelantan los procesos
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tecnoldgicos en tres areas siendo estas la informatica, la electronica y las
telecomunicaciones, estos procesos llegan a su punto de consolidacion en los afios 90
y en el cambio hacia el nuevo milenio se da una gran transformacién cambiando la

manera en que la gente se comunica, trabaja, estudia y se entretiene(Andrada, 2010,

pag. 16).

Esta revolucion generada en los afios 70 se constituye como el punto de partida para
el desarrollo de la Era Digitalizada. Los adelantos que se generaron en el area
electronica tuvieron dos importantes consecuencias, la primera la caida de los precios
de las materias primas y la segunda la preponderancia de las Tecnologias de la

Informacion que combinaban la electronica y el software.

Posteriormente a principios de los 80 se desarrollaron una serie de investigaciones
que permitieron que tanto la electronica como la informdatica y las
telecomunicaciones converjan generando asi una interconexion entre redes, de esta
manera las TICS se han constituido como un sector estratégico para la “Nueva
Economia”. Desde ese momento el éxito de una empresa depende muchisimo de su
capacidad de adaptacion a las nuevas innovaciones tecnoldgicas y de la habilidad que

tengan para saber explotarlas y aprovecharlas para su beneficio.

Segun Harvey Brooks y Daniel Bell en su concepto de tecnologia mencionan que es:
"el uso de un conocimiento cientifico para especificar modos de hacer cosas de un
modo reproducible", se puede decir que las TICS son procesos cientificos cuyo
principal objetivos es generar conocimientos, mas que generar productos finales;
estos conocimientos influirdn en los comportamientos de las sociedades y en su
modo de vida no s6lo en un ambito técnico sino especialmente en la creacion de

nuevas formas de comunicacion y convivencia global.(Bonilla, 2009)

Pudiéramos llegar a establecer ciertas comparaciones entre la revolucion de las TICS
y la Revolucion Industrial su principal diferencia estd en la materia prima de su
maquinaria, es decir, antes se basaban en el uso de la energia mientras que hoy se
basan en el conocimiento y la informacion. Si evaluamos a las TICS desde el punto

de vista historico estas marcan un antes y un después en la sociedad mundial ya que
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sellan un momento crucial pues han penetrado en todas las areas de vida humana, no

como agente externo, sino como motor en las interrelaciones sociales.

Hoy por hoy podria afirmarse que las TICS han abierto un territorio en el cual la
mente humana es la fuerza productiva directa de mayor importancia. A través de
estas nuevas tecnologias el ser humano es capaz de convertir su pensamiento en
bienes y servicios y distribuirlos, las TICS han modificado sustancialmente las

maneras en la que vivimos. (Bonilla, 2009)

Es importante en este momento hacer eco de las palabras de "Jean Paul Sartre"
cuando dice que no se trata de preguntarnos si la historia tiene un sentido, sino que
ya que estamos metidos hasta el cuello en ella, estd en nosotros el darle el sentido
que nos parezca mejor y prestar toda nuestra colaboracion para las acciones que lo
requieran. Esto lo podemos aplicar a la participacion activa de cada miembro de la
sociedad en el desarrollo de las TICS lo que nos traerd como resultado un

crecimiento no solo econdémico sino también social y cultural. (Bonilla, 2009)

2.3 El mundo y las TICS

En cuanto a estadisticas mundiales 4/5 de la poblacion se encuentran excluida del
acceso a internet por lo tanto se encuentran en desventaja al momento de lograr
avances en areas de educacion, produccion entre otras(Andrada, 2010, pag. 24). En
los paises subdesarrollados la inversion en tecnologias nuevas no se difunde ni
masifica en gran medida. Debido a estas grandes diferencias se ha generado la
denominada “Brecha Digital” expresion que se refiere a la diferencia
socioecondmica entre aquellas sociedades que pueden acceder a Internet de aquellas
que no, esta brecha hace referencia también a aquellas personas que pueden acceder
a las tecnologias de la informacion y la comunicacion como son la computadora
personal, la telefonia mévil, la banda ancha y otros dispositivos. Es deber del Estado
velar por el bienestar de los ciudadanos y facilitar su desarrollo a través de un mayor

acceso minimizando asi la brecha existente.

En la siguiente tabla se puede observar cuales son los paises con menor grado de

acceso a las TICS.
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Tabla No. 4 Computadoras personales cada mil personas

Computadoras personales cada mil personas
Los diez paises mis desfavorecidos segin reglén
PAlS REGION COMPUTADORAS PERSONALES
CADA 1.000 PERSONAS
Repablica Dominicana América latina y el Caribe 0.5
Miger Africa Subsahariana 0.7
Malawi | Africa Subsahariana ' 16
| Chad | Africa Subsahariana | 1.6
Burkina Faso Africa Subsahariana 2.2
' Repablica Centroafricana|  Africa Subsahariana | 28
Cambaya Asia Oriental y el Pacifico 28
Angola Africa Subsahariana 3.2
Etiopia Africa Subsahariana 32
| Mali | Africa Subsahariana ' 32

Fuente: Andrada Ana Maria, 2005, Nuevas Tecnologias de la Informacion y la

Comunicacion / NTICX
En cuanto a la penetracion del Internet en el mundo encontramos a Norteamérica con
un 78,6% mientras el que menos penetracion tiene es Africa con tan solo un 15,6%,

Latinoamérica que es lo que mds nos interesa tiene una penetracion de un 42,9%.

Tabla No. 5 Penetracion de internet en el mundo

North America 78.6%

Oceania /

Australia RES

Europe 63.2%

Latin America /

Caribbean 42.9%

Middle East 40.2%

World, Avg. 34.3%

|

Asia 21.5%

Africa 15.6%

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
Penetration Rate

Fuente: Internet World Stats, 2012, http://www.internetworldstats.com/stats.htm

En cuanto a los usuarios de Internet por regiones encontramos la siguiente realidad,
siendo Asia el que mas usuarios tiene con un 44,8%. Por su parte Latinoamérica
posee un 10,4%
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Grafico No. 7 Usuarios de Internet por regiones

11.4% 10.4% W Asia 44.8%

Ul Europe 21.5%

B Horth America 11.4%

B Lat Am / Caribb 10.4%
| Africa 7.0%

& Middle East 3.T%

B Oceania / Australia 1.0%

Fuente: Internet World Stats, 2012, http://www.internetworldstats.com/stats.htm

Hoy en dia América Latina no intenta solo ponerse al dia sino participa activamente
en la competencia por la cuota de mercado y la satisfaccion del cliente mediante un
uso correcto de las TICS, es decir hoy por hoy las TICS tienen una gran relevancia

para esta region de la poblacion mundial.

2.4 Las TICS en el Ecuador

Las denominadas TICS Tecnologias de la Informacion y Comunicacion siempre han
estado vinculadas con paises desarrollados sin embargo su crecimiento Yy
fortalecimiento dentro del Ecuador ha sido significativo en los tltimos afios. De 2006
a 2012 el Internet present6 un incremento que va de 6,14% a 54,7%. Jaime Guerrero
actual Ministro de Telecomunicaciones ha destacado la labor del Gobierno Nacional
y el papel que ha desempefiado el Ministerio para lograr esta ampliacion de acceso a
las TICS por parte de la ciudadania.(Guerrero Ruiz, 2013). El Ministro destacé que
se esta viviendo hoy en dia una revolucion informatica donde las TICS pasan a ser
un eje principal en el desarrollo del pais ya que influyen directamente en el

desarrollo econdmico del mismo y en su competitividad a nivel mundial.

Ecuador se encuentra actualmente en el tercer lugar de la region superado por paises
emergentes como Chile y Brasil y nos encontramos compitiendo con Colombia,
tenemos mejores indicadores en cuanto a TICS que Argentina, Uruguay y
Venezuela. El ministro resalté también que el 54,7% de personas que usan el internet

en el pais son usuarios desde que empiezan a usar le tecnologia es decir desde los 5
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afios de edad y lo son hasta personas de la tercera edad mayores de 60 afios que no
nacieron con la tecnologia. Esta es una muestra que practicamente la poblacion
ecuatoriana de toda edad es usuario del internet y esto refleja casi un 55% de la

poblacion. (Guerrero Ruiz, 2013).

Seglin datos del INEC encontramos las siguientes cifras en lo que respecta a

Tecnologias de la informacion y la comunicacion en 2012 en Ecuador:

En el pais 600 mil personas usan sus teléfonos para acceder a redes sociales es decir
poseen smartphones con internet. Guayas 20% tiene el mayor porcentaje de usuarios

con smartphones, seguida de Pichincha con un 12,6%.

El 13,9% de hogares ecuatorianos cuentan con un computador portatil, cifra que se
ha incrementado en un 4.3% mas que en el 2011. En cuanto al internet inaldmbrico el
20,1% de los hogares lo posee ya, sin embargo el 53,5% todavia accede a través de

via telefonica o modem

Quienes mas usan internet son los jovenes en edades entre 16 y 24 afios con el 64.9%
seguido de los de 25 a 34 afios con el 46,2%. En cuanto a los usos que los
ecuatorianos dan al internet el 36% de las personas lo usa como fuente de
informacion y el 28,2% como canal de comunicacion, el porcentaje restante se lo

atribuye a usos de pornografia, ocio, entre otras.

En cuanto a la distribucion geografica en el area urbana el 43,9% de la poblacion usa

Internet, mientras solo un 17,8% del area rural lo usa.

Segun datos del INEC los usuarios que mas usan internet en el pais se encuentran en
el quintil 5 (mas ingresos) con el 57,1%. Sin embargo, del quintil 2 al 4 tuvieron

crecimientos de 14 puntos entre el 2009 y el 2012. (INEC, 2012).

Dentro del Ecuador el Ministerio Industrias y Productividad (MIPRO) ha comenzado
a desarrollar una serie de programas para incentivar el uso de las TICS en las
PYMES, se busca promover ambientes de aprendizaje, cooperacion y comunicacion

en materia de TICS ya que la tecnologia actualmente se constituye como uno de los
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pilares fundamentales de la sociedad a través de nuevos desarrollos y procesos

automatizados en las empresas.

La cadena de valor en un empresa es determinante para poder identificar de una
manera mas clara los beneficios de integracion, es decir la capacidad de coordinar
tareas para que los procesos sean mas efectivos, el afamado Michael Porter sefiala
que la tecnologia es muy importante dentro de la cadena de valor de una empresa al
momento de generar una ventaja competitiva, es por ello que se puede decir que el
uso de las tecnologias de la informacion y la comunicacion ha generado cambios en
términos de competitividad de los negocios, se ha convertido en un nuevo patrén de
competitividad que ha llevado a una reestructuracion de los sistemas de las empresas

(Narvaez, Fernandez, & Gutiérrez, 2006).

Segun el Centro para el Desarrollo de las Telecomunicaciones de Castilla y Leén
(CEDETEL), hoy en dia las TICS se constituyen como una de las herramientas mas
valiosas de las empresas a la hora de adaptarse al exigente mercado actual, més atn
si hablamos del caso de las PYMES ya que si estas no se vinculan dificilmente
podran ser parte del mundo globalizado y peor atin ser competitivas. El uso de las
TICS permite generar nuevas oportunidades, acortar distancias entre empresas y

conseguir a cuanto cliente se desee alrededor del mundo.

Los efectos para las PYMES se veran reflejados en el hecho que los costos de
informacion y transporte se ven reducidos, los flujos de tecnologia se vuelven mas
importantes en el negocio y la innovacion se convierte un requisito fundamental para

que la empresa sea mas productiva no solo dentro del pais sino a nivel internacional.

2.5 Generacion TICS y el E-commerce

La llamada brecha de la contemporaneidad tiene que ver con las tecnologias que
estan inventadas en el momento en el que las personas nacen, es por ello que una
tecnologia se constituye como tal solo para aquellos que nacieron antes que esta se
invente, todos aquellos que nacieron después de su invento lo ven como parte de su

vida y como algo completamente comtn, no padecen de fobias ni problemas sobre
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como utilizarlas. Esto se adapta al uso de las TICS ya que ese es uno de los

problemas a los que se enfrentan las sociedades actualmente.

Los nifios de hoy en dia se encuentran completamente naturalizados con su uso
porque nacieron con ellas y forma parte de sus vidas he de ahi su gran facilidad para
manejarlas, por su parte los adolescentes y jovenes con acceso a las TICS poseen
gran interés y un acceso fluido ademds estan muy familiarizados con estas nuevas
tecnologias y son flexibles a la evolucion y al cambio constante. Sin embargo son las
personas mayores quienes experimentan cierta fobia y frustracion al momento de
ajustarse a ellas y dentro de nuestro pais son ellos generalmente quienes se
encuentran al mando de las empresas. Este se constituye como uno de los mayores
retos para las empresas ecuatorianas, sin embargo el panorama ha mejorado y ante la

inminente necesidad de comunicarse la gente ha tenido que aprender a utilizarlas.

El acceso a las tecnologias de la informacién y comunicaciéon es importante sin
embargo esto no garantiza que se haga un correcto uso de las mismas. Durante los
afios 90 se dio el Sindrome USTeD: Usos Subdesarrollados de Tecnologias
Desarrolladas. Estd probado que las personas usan so6lo el 10 o 15% de los equipos y
servicios vinculados con las TIC. Son aun las computadoras las que tienen las

capacidades desarrolladas, no las personas (Andrada, 2010, pag. 31)

En la actualidad todo estd conectado y en un cambio constante, siendo esta una
caracteristica de la realidad tecnologica actual, esto facilita el ampliar el campo de

accion y decision de las empresas y organizaciones mundiales.

2.5.1 E-commerce

Las sociedades actuales estan dominadas por el consumo y una gran cantidad de
servicios tanto publicos como privados; el papel de la Web y su importancia en el
area del comercio electronico cada dia ha ido creciendo, el también conocido término
e-commerce acronimo del inglés consiste en las acciones relacionadas con compra y
venta de productos o servicios a través de la via electronica utilizando diversas
formas de pago como transferencias online entre cuentas bancarias, tarjeta de crédito,

entre otras. Este tipo de transacciones han crecido sustancialmente debido al
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desarrollo de la Web, y han facilitado la compra de productos y contratacion de
servicios, hoy ya no importa el lugar del mundo en el que nos encontremos ya sea
para comprar o vender, sin embargo los parametros de venta y promocion también
han cambiado y es necesario estar al tanto que se realizan de una manera muy
distinta a como se lo hacia a través de medios fisicos, es necesario cambiar las
estrategias de persuasion al cliente por otras de informacion, ya que la gente que
toma la decision de comprar a través de esta via necesita tomar su decision a través
de un conocimiento lo mas profundo posible acerca del producto o servicio a

comprarse.

Una de las ventajas del e-commerce es que cuando se trata de productos intangibles
tales como libros, softwares, entre otros se elimina el costo del canal de distribucion
ya que una vez que estos se pagan pueden ser inmediatamente descargados, en el
caso de los productos tangibles el sistema de seguimiento estd completamente
informatizado via Web. La Web ademés brinda ventajas tanto al comprador como al
vendedor ya que se puede realizar la compraventa a cualquier hora del dia en

cualquier parte del mundo.(Andrada, 2010, pag. 148)

Para tener éxito en el comercio electronico es fundamental definir el modelo de
negocio que la empresa utilizard, esto nos indicard como se configura internamente
la empresa, de esta manera se conoce su pensamiento estratégico, cultura

empresarial, etc.

Hay tres aspectos a considerar para determinar el modelo de negocio:

Primero a quien se le vende, luego se debe seguir por el tipo de actividad que se
desarrollard y la tercera tiene que ver con la fuente de ingresos y como esto se

lograra.

Segin Moncalvo para encontrar el modelo que resulte mas adecuado para obtener
sus beneficios y aumentar los de sus clientes las empresas combinan estas distintas
variables. Por otro lado para evitar incoherencias es determinante englobar el modelo
de negocios dentro de la esencia cultural y empresarial. Es fundamental que el

modelo esté integrado con el pensamiento estratégico de la empresa.
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2.6 Evolucion e Impacto para las PYMES

El actual entorno empresarial esta en constante evolucion y es dinamico por ello
tanto proveedores como productores de bienes y servicios tienen que estar al tanto de
cuales son las necesidades del mercado al que se dirigen. Hoy estas necesidades ya
no se limitan simplemente a satisfacer la demanda de articulos, estas cada dia se
relacionan mas con las denominadas TICS y su implantacion. El uso de las TICS
implica una serie de factores, ya que estas son la fusion de la tecnologia pertinente
con la infraestructura de equipos, el personal, la estrategia y las cuestiones relativas a

los cambios. (Campbell, 2010, pag. 315)

América Latina y el Caribe hace 40 afios intentaba ponerse al dia en cuanto a las
nuevas tecnologias; las revoluciones tecnologicas en Europa y Estados Unidos
tuvieron lugar en los afios 40 y 50 sin embargo no es hasta la década de los 80 que
comienza realmente a darse una revolucion tecnoldgica en Latinoamérica y el
Caribe. A partir de esta revolucion y ante la necesidad de ser competitivos
mundialmente las empresas de esta region entendieron que la adopcion y desarrollo

de estas nuevas tecnologias son fundamentales para su crecimiento econémico.

Las PYMES en Latino América poseen sintomas comunes que interrumpen su

crecimiento en el mundo de las TIC’s

* No encuentran el beneficio econémico en acceder a las tecnologias de la
informacion.
* No encuentran las ventajas que las TIC’s pueden traer para sus empresas.

¢ No tienen la infraestructura necesaria ni el conocimiento suficiente.

No encuentran el beneficio econdmico en acceder a las tecnologias de la

informacion.

Actualmente la ubicacion en la que nos encontremos ya no se constituye como un
limitante ya que el mundo se ha convertido en una aldea global donde la ubicacion

del proveedor y comprador no es un obstaculo, el desarrollo de nuevas tecnologias ha
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facilitado la transacciones y por ende el modo de vida, es decir hoy todos se
encuentran en la misma igualdad de prestar servicios y vender productos. En el
mundo actual las TICS no solo influyen en la manera de trabajar de quienes manejan
las empresas, estas nuevas tecnologias influyen cada vez mas en la forma en la que
sus hijos, sus clientes, etc. obtengan informaciéon y de esta manera tomen una
decision acertada acerca de la compra. Pudiéramos decir que las TICS influyen cada

dia mas en la manera en la que las personas adquieren sus bienes o servicios.

El mercado exige cada vez mas gente que este al dia en cuanto a la tecnologia y sus
nuevos desarrollos, hoy en América Latina si un empresario no estd al dia con lo
ultimo en nuevas tecnologias lo més probable es que comience a quedarse atras y sea
desplazado por una competencia que si este al dia en estos términos, es mas no
depende ni siquiera de la ubicacion geografica o la region ya que este puede ser
desplazado por una compaiiia lejana pero que se constituye como su competencia y

que tiene un mayor desarrollo tecnoldgico.

Por lo tanto es fundamental que tanto los empresarios como también los gobiernos se
apalanquen en el uso de las TICS para generar una mayor competitividad y
productividad en las PYMES, ya que una gran manera de ganar una cuota de
mercado en un sector ya competitivo es a través del uso de las nuevas tecnologias lo
cual les dard un valor agregado. Seglin el economista peruano renombrado a nivel
internacional Hernando Soto es esencial garantizar que las pymes de América Latina

y el Caribe tengan acceso a las TICS.

Las TICS generan igualdad y esa es una herramienta que las PYMES de América
Latina la tenemos que usar a nuestro favor, por ejemplo a un costo relativamente
bajo podemos enviar informacion a todo el mundo a través de internet como lo hacen
cualquiera de las grandes empresas ubicadas en potencias mundiales, la pregunta sin
embargo es /como se pueden utilizar estas herramientas para mejorar la rentabilidad
de los negocios en la region? Pues ante todo se necesitan estrategias eficaces para
mejorar la competitividad y la productividad a escala regional, el poseer una
estrategia implica tener un plan de accion a largo plazo para cumplir objetivos
especificos de la organizacion. A través de una buena estrategia basada en las TICS

se logra generar una mayor competitividad ademas ayuda a que la organizacion
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realice mejor las cosas en las que tiene ventaja, sin embargo es importante recalcar
que una estrategia de TICS no reemplaza a las practicas empresariales tradicionales

sino las fortalece y las potencializa.

Para lograr esto es importante usar ciertos modelos que nos ayudaran a generar dicho
¢éxito a continuacidon se presenta uno de los modelos medulares de Intelligent
Business Advantage para la aplicacion de las estrategias de TIC, se basa en lo que ya
conocemos Ingresos menos Costos menos Gastos igual Ganancias, pero aplicado a

las TICS.

Grafico No. 8 Modelo de consultoria clave de Intellligent Business Advantege

MODELO DE CONSULTORIA CLAVE DE INTELLIGENT BUSINESS ADVANTAGE

INGRESOS £—— Estrategias de TIC para ampliar
LOS INGRESOS

COSTOS €—— Estrategias de TIC para optimizar
LAS OPERACIONES

GANANCIAS ——— 5 EL BALANCE FINAL debe ser el logro
del objetivo

ESTRATEGIAS CLAVE PARA EL EXITO

Fuente: Campbell Bernard, 2010, Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion

(TIC) para mejorar la productividad de las pequerias y medianas empresas (pymes)

La estrategia de TICS a adoptarse debe ser clara en cuanto a la generacion de
beneficios para la empresa, esto permitird a todos los integrantes de la organizacion
apreciar a donde va cada uno y saber de que se beneficiard a través del uso de las
TICS, este beneficio a su vez se transmite a los clientes quienes desarrollaran
confianza y hardn mayor uso de los servicios de la empresa, todo esto implica
actualizacidon por parte de la organizacion consciente de las TICS debe tener una
VISION clara acerca de a donde se quiere ir y que se pretende lograr. (Campbell,

2010, pag. 321)
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Actualmente se pueden adoptar algunas estrategias de TICS para aumentar los
ingresos, cada vez es mas comun el uso de computadoras, dispositivos moviles e
internet por parte de los clientes al momento de buscar informacion sobre servicios o
productos a adquirir. Las ventas y promociones en linea deben ser parte de la
estrategia para las PYMES de Latinoamérica. Sin embargo el poseer una estrategia
publicitaria online no se trata solo de tener una pagina web sino significa el usar de
una manera efectiva la misma para poder generar un mayor impacto en el mercado
generando como resultado un incremento en las ventas para esto es necesario
desarrollar tacticas que se basen en los recursos ya existentes. Los propietarios de las
empresas deberan evaluar cudles son los diferentes tipos de compradores y las
diferentes etapas que realizan antes de efectuar la compra y de esa manera

determinar cudl es la mejor manera de utilizar los recursos.

Hoy, en América Latina y en el mundo en general la mayoria de los empresarios
buscan en linea antes de efectuar su compra para evaluar distintas posibilidades y
determinar la mas conveniente, es decir al estar su empresa en linea se genera una
ventaja competitiva y una oportunidad de aumentar sus ventas.

Nos encontramos en una nueva era donde imperan las Redes Sociales, el poseer una
pagina web ya no se constituye como una estrategia online, es algo bésico y poco
innovador, actualmente el no considerar a las redes sociales es un serio conflicto, las
opiniones de los expertos en sus redes sociales puede llegar a tener gran influencia en
el momento de la compra, si nuestras PYMES se quedan rezagadas en cuanto a estas
estrategias a través de redes sociales se producird indudablemente un impacto

negativo en su competitividad. (Campbell, 2010, pag. 323)

Con todo esto no se pretende convertir a las PYMES Latinoamericanas en empresas
de internet, sino el pensamiento va orientado hacia el hecho que estas tecnologias
representan una oportunidad para promover los negocios actuales mediante costos
relativamente bajos. Debemos tener claro que el objetivo de cualquier negocio es
conseguir un mayor numero de clientes, facilitar la interaccion con ellos y generar
mas referencias comerciales y es en este proceso donde comienzan a intervenir las
redes sociales como Facebook las mismas que han ayudado a reducir el impacto de
este proceso y volverlo mas sencillo, a través de una interaccion personalizada y el

poder llegar a quien realmente desea nuestro producto convirtiendo a aquellos
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clientes en nuestros “fanaticos” a través de una segmentacion y estudio de cada

cliente.

Un gran beneficio extra de las redes sociales es que los clientes que se hacen
fanaticos de la pagina pueden generar contenido ya que a través de cualquier
dispositivo movil pueden gestionar citas, generar comentarios e interactuar

activamente con la empresa.

Otras de las ventajas de las redes sociales como Facebook son las herramientas que
nos brindan para crear estrategias comunicacionales y de promocién, por precios
relativamente bajos podemos tener un gran impacto a nivel internacional a través de
promociones a grupos debidamente segmentados en paises y perimetros deseados

logrando de esta manera internacionalizar la marca.

En general los ingresos de las PYMES en América Latina son bastante reducidos por
lo que el acceder a ciertos tipos de mejoras como capacitaciones tecnoldgicas les
resulta complicado, los ingresos de las PYMES en la region flucttian entre 7 mil
hasta 14 mil dolares al mes, lo que vuelve dificil la mejora en ciertas areas de la
empresa como lo es la tecnologica ya que tienen que priorizar a donde se destina el
dinero existente, en el caso del internet no accederan a ¢l a menos que no encuentren
una ventaja realmente provechosa que se vea reflejada en mayores ventas (Falconi

Canepa , pag. 6)

Otro factor importante al momento de la implementacion de las TICS en las PYMES
es el nivel de educacion con el que se cuenta dentro de la empresa el cual permite un
manejo y entendimiento mas facil de las herramientas tecnologicas como el internet
y una correcta utilizacion por parte de la empresa del mismo. Gran parte de los
empresarios de las PYMES dentro del pais se encuentra solo con un nivel de
educacion de secundaria lo cual implica que su nivel de capacitacion en cuanto a
herramientas de internet son bajas, ademdas esto se acentlla segin se vaya
incrementando la edad de los propietarios de las empresas, en un promedio el 67%
de personas que estan a cargo de las empresas actualmente son mayores de 37 afios
lo cual tiene un gran impacto en el nivel de asimilacion de nuevas propuestas de

acceso a internet y herramientas para las empresas(Falconi Canepa , pag. 8) sin
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embargo existe una esperanza en la generacion futura que se avecina, ya que los
jovenes de hoy en dia poseen una preparacion académica mucho mas soélida, y
ademads estan inmersos en el mundo tecnolégico y lo ven como parte cotidiana de su

vida.

De todas las TICS la mas utilizada actualmente por las empresas es el internet ya que
tiene un costo relativamente bajo y un alto impacto. Dentro del Ecuador a pesar que
cada vez se vuelve mas fécil el acceso al internet todavia muchos empresarios tienen
temor a usarlo como una herramienta de negocios en la mayoria de las veces por
falta de costumbre, miedo a los costos y sobre todo por desconfianza, la realidad de
la generacion de los empresarios que estan a cargo de las compaiiias actuales es muy
distinta a la vivimos los jovenes hoy en dia y les cuesta mucho abandonar los
métodos tradicionales y apostar por nuevas tecnologias que desde su punto de vista
no poseen un respaldo fisico en caso que ocurra cualquier problema. Poco a poco se
han ido generando acercamientos voluntarios de las PYMES al uso del internet, todo
esto debe ir acompafiado de unas capacitaciones que logren destruir las barreras del

desconocimiento de su uso y el miedo infundado.

A través del uso de las TICS en las PYMES se pretende que estas obtengan
resultados que se vean reflejados a nivel econémico, que se adquieran mas clientes y

S€ generen mayores ventas.

Seglin un estudio realizado por la ONG COMPEME (Falconi Canepa , pag. 9) se
identificaron algunas razones por las que las PYMES no utilizan el internet, entre

ellas:

Se sefiala que las PYMES no ven al internet como una herramienta de gestion,
seguido que las empresas se manejan de una manera muy informal sin lineamientos
establecidos, no existen los equipos de computo suficientes ni gente capacitada en
esta area ya que todavia representan un costo y lo ven como tal, mas no lo ven como
una inversion, existe una resistencia cultural por parte del propietario de la PYME no

existe una debida capacitacion.
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En caso que el empresario se arriesgue a utilizar el internet como herramienta
empresarial nos enfrentamos a nuevos problemas tales como: Una vez que el
empresario conoce o ubique en Internet la informacién, no la comparte con otros
empresarios de su sector. Desconocimiento de los costos, bajo conocimiento de las

ventajas tecnoldgicas que le puede representar su uso para incrementar las ventas.

A pesar del desconocimiento que existe en torno al internet es decir como utilizarla
como herramienta para los negocios, los empresarios estdn conscientes de la
necesidad de su uso, esto contribuye a que ciertas barreras de entrada se puedan ver

superadas ya que si existe voluntad por parte de ciertos empresarios a su acceso.

Para que se den resultados exitosos en las PYMES es necesario que se capaciten en
términos netamente relacionados con el internet y su funcionamiento tales como
definiciones basicas como e-commerce, como utilizar los recursos gratuitos que
proporciona la red y aplicarlos a soluciones empresariales, e-mail aplicado al
negocio, estrategias de segmentacion de mercados y fidelizaciéon de clientes via
online, portales web y oportunidades empresariales a través de la Web, también uso
de los motores de busqueda con fines productivos para el negocio y finalmente lo
que se tratard como punto central de esta tesis uso a redes sociales para promocion e

internacionalizacion de la empresa. (Falconi Canepa , pag. 14)

El e-commerce ha servido como herramienta para mejorar las relaciones entre
quienes realizan transacciones via online facilitando los canales para efectuar
negocios, se calcula que en América Latina se movieron 47 mil millones de dolares
en lo que respecta a transacciones electronicas en 2012. Sin embargo a pesar que este
nuevo medio de publicidad ayuda a generar mas ventas y mas dinero es muy

importante no cometer ciertos errores. (El Emprendedor, 2012)

La revista Emprendedores de Espafia entrevistd a un grupo de empresarios a quienes
no les fue muy bien con este medio y se pudieron determinar algunos errores que

fueron los causantes de su fracaso dentro del e-commerce.

* Gran cantidad de empresarios descuidaron su marca pues pensaron que era

suficiente con la publicidad online, sin embargo el marketing de una empresa
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es vital para que esta funcione y un marketing digital debe ir respaldado de un
fuerte marketing fisico.

* No supieron elegir el momento adecuado, es necesario como empresa contar
con planes de accion que respalden al proyecto y que ayuden a determinar el
momento adecuado de acuerdo a como se esté manejando el mercado.

* Muchas empresas no sabian cuando pisar el freno, son normales los gastos en
un inicio y hasta ciertas veces tener pérdidas pero hay que saber hasta cuando
aguanta la compania.

* No basta solo con enfocarse en la tecnologia y ser un genio de ella, es
necesario también contar con una estrategia comercial para el e-commerce,
ademas de un plan de mercado y una fuerte vision empresarial.

* El hecho que la empresa se encuentre dentro del comercio electrénico no la
protege de la competencia, es muy importante mantenerse al tanto de lo que
ellos realizan para saber cOmo manejarnos.

* Un gran error es el realizar cambios muy drasticos, muchas veces los
empresarios piensan que un cambio serd satisfactorio para la empresa sin
embargo un cambio muy drastico por ejemplo dentro de la pagina web puede
generar un resultado fatal ya que los clientes ya estdn familiarizados con
ciertos colores formas, ments, etc. y un cambio muy drastico puede resultar
negativo. Los cambios deben ser paulatinos.

* Muchas veces las empresas no piensan en el peor escenario y al momento que
no se vende su producto via online no saben qué hacer, es necesario que
siempre tengan pensadas estrategias en caso de cualquier emergencia.

* Uno de los errores mas grandes y de los mas subestimados por los
empresarios es el equipo de trabajo con el que cuentan, muchas veces piensan
que porque tienen gran cantidad de empleados cuentan con un gran equipo
sin embargo cada empleado debe comprometerse con la causa y formar parte
del equipo para que las cosas salgan de una manera correcta y se trabaje con

sinergia. (El Emprendedor, 2012)

Algunas de las estrategias para empresas en las que se aplica las TICS pueden ser la

venta en linea donde se comercializan tanto productos como servicios, para esto es
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necesario definir que se va a vender para segin eso determinar las estrategias a

usarse no es lo mismo promocionar y vender productos que servicios.

En cuanto a las estrategias de e-marketing a manejarse no se busca que la empresa
siga modas publicitarias sino que desarrolle estrategias en base a su sector industrial,
mercado y necesidades se propone ademas que mas que buscar resultados inmediatos
de corto plazo busque un éxito a futuro movido por una un fuerte indicador de

confianza para los clientes.

La venta en linea suele ser un tanto complicada de lograr, para que esta resulte se
debe ofrecer al cliente una seric de alternativas, ademas se debe demostrar
responsabilidad y seriedad por los datos que se confian en la pagina, es importante
que el cliente se sienta comodo y seguro con el sistema de pago a utilizarse y estd en
manos de la empresa el dar las medidas necesarias para que puedan confiar en ella y
establecer un vinculo comun (Mocalvo , 2008, pag. 23). Otro aspecto que debe
tomarse en cuenta es la pagina web con la que cuenta la empresa muchas veces
existen paginas poco comerciales cosa que hay que ir cambiando para que se genere

un mayor trafico por parte de los usuarios.

Es determinante en este grado del andlisis definir lo que es el marketing digital y lo
que ello implica, segin Christian Azpiroz (CEO Fundador del sitio Web
www.cazpisem.com), este es una rama del marketing que se basa en medios digitales
para generar desarrollos en comunicaciones directas que provoquen reacciones en los
receptores, no implica simplemente el uso de computadoras sino cualquier tipo de

tecnologias ya sea television, internet, telefonia movil entre otras.

Mas alld de invertir en campafias de publicidad o alternativas de marketing, se
pueden empezar a ganar clientes de otras maneras, una PYME debe comenzar por lo
sencillo, para llegar al publico objetivo deseado no es necesario invertir en grandes
cantidades de dinero no se necesita invertir exageradas sumas ni hipotecar bienes. Es
necesario ubicarse en un punto y de ahi ver que hace falta para hacer conocida a la
empresa en lo que hace, para esto es muy importante que la empresa tenga

totalmente claro ;Qué es lo que sabe hacer? Y si lo que hace ;Lo hace bien?
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2.6.1 Canales virtuales de promocion de productos

Hoy es necesario que la empresas adopten ciber estrategias a mas de las que ya
poseen en el mundo fisico, es importante que sus negocios tengan una gran
integracion en el ambito tecnoldgico que vendan online y se relacionen de la mejor
manera con sus clientes. Ante todo la empresa debe definir que rol desempenaré en
el sector industrial en el que se desenvuelve si lo hard como lider atacando a un
segmento o como especialista atacando a un nicho. En el caso de la empresa estudio

de andlisis se atacard de manera especializada a un nicho.

Aunque el negocio al que represente sea una PYME que se esta iniciando se debe
pensar desde un inicio en grande y analizar el entorno local e internacional. En el
mundo globalizado que se vive hoy en dia es muy importante tener en cuenta que
desde el momento en el que la empresa comienza a tener presencia en la web esta en

la posibilidad de relacionarse con casi todo el mundo que pueda encontrarlos.

Seglin Mocalvo “La ciberestrategia es por definicion la integracion de las estrategias
de los sectores de su empresa pero pensando y focalizandose en los negocios de esta
era digital, es proponerse un horizonte y determinar “cémo” lo alcanzara” (Mocalvo ,
2008, pag. 190). Es necesario armar un FODA con las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas e irlo actualizando a medida que se vayan evidenciando los
resultados es importante tener en cuenta los factores criticos de la industria y de la

empresa.

Segiin Marcelo de Benedetti, Director Comercial de Axxon Solutions segin su
experiencia con empresas de servicios tecnoldgicos menciona que el concepto de
negocios digitales abarca mucho mas que lo relacionado con la Web si bien esto es
parte fundamental es necesario también que exista sinergia dentro del ambiente

interno de la empresa y la comunicacion que ella maneja.

Las estrategias digitales estdn intimamente ligadas con el marketing digital ya que
ellas corroboran a que se cumplan los objetivos marketeros, mientras mas marketing,

mejor publicidad y mientras exista una mejor publicidad existiran mas clientes y por
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consecuencia mas ventas, si hablamos de marketing online, necesitamos de

estrategias digitales que lo fortalezcan.

Desde la década de los 90’s donde el internet inici6 su furor hasta el dia de hoy, han
pasado muchas cosas. Son muy variados los cambios por los que ha atravesado el
consumidor digital. En ese entonces publicitar en internet representaba un costo

sumamente alto. Era dificil conseguir sitios confiables y de alto trafico diario.

Hoy el objetivo a la hora de presentar la publicidad en la Web es ser creativos, ser
vistos por los navegantes y sobre todo ser cliqueados(Mocalvo , 2008, pag. 78)
muchas personas se preguntan cudl es la cantidad Optima de visualizaciones o
impresiones; pues esto depende en gran medida de cudl sea el objetivo de la campafa
sin embargo el objetivo principal de cualquier empresa es dar a conocer su sitio web,

su producto o servicio y de esta manera atraer mas clientes e incrementar las ventas.

“Las estadisticas indican que los contactos obtenidos a través de banners equivalen a
1% de la cantidad de visualizaciones contratadas. Este porcentaje se puede duplicar y
hasta quintuplicar dependiendo de qué tan atractivo sea el mensaje que comunica.
Para ello es importante considerar: creatividad publicitaria en el disefo, visibilidad,

incorporacion de ofertas y promociones”(Mocalvo , 2008, pag. 80).

Hoy el posicionamiento y la gestion integral en los buscadores (la contratacion de
palabras clave y el “pay per click), son la base de la publicidad Web, en el mercado
actual podemos encontrar una serie de alternativas de publicidad digital entre los mas
conocidos google ad words y Facebook que es la alternativa que se utilizara en este

estudio.

Cada dia se vuelve mas comun la publicidad a través de internet y de manera
especial a través de redes sociales, Facebook se encuentra en el primer lugar y mas
de la mitad de anunciantes de esta red también incluye YouTube en un 55% o ya sea
Twitter con un 53%. También es importante recalcar que el 25% toma en cuenta a

Google (Puro Marketing, 2013)
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El sector de publicidad a través de social media aun es bajo. Segiin Puro Marketing
las inversiones en redes sociales ocupan una pequena cuota del presupuesto total,
aunque se cree que en un futuro muy cercano esta crezca considerablemente. E1 58%
de empresas invierten tan solo un 5% en redes sociales de su presupuesto total de

publicidad y un 34% invierte un 10%

Segun eMarketer este afio las redes sociales llegaran a facturar 4,18 mil millones de

dodlares y que se cree que en 2015 alcanzard 6,45 mil millones.

2.6.2 Opciones (ads google, facebook)

Google AdWords

Esta es una herramienta creada por el famoso buscador “Google”, tiene como
objetivo llegar a nuevos clientes e impulsar a la empresa mediante el programa de
publicidad online que tiene Google, una de las grandes ventajas que ofrece es que
independientemente del presupuesto que se tenga se puede acceder a la herramienta.
Con adwords se puede elegir donde se desea que aparezca el anuncio, establecer el
presupuesto mas conveniente al bolsillo de la empresa y evaluar el impacto de la

misma.
Permite llegar a los usuarios que estdn buscando en internet exactamente lo que usted

ofrece, a través de la modalidad CPC (Cost per Clic) solo se cobrara cuando un

usuario de clic en su anuncio.

Grafico No. 9 El CPC de Google Adwords
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Fuente: Google, 2013, https://support.google.com/adwords/answer/1704410?hl=es-
419

54




Segun la informacién de la pagina Web de Google de servicio al cliente, en Google
Adwords la empresa crea su propio anuncio, determina ciertas palabras clave que son
aquellos términos que van a ir relacionados con su negocio para generar una mayor
atraccion del publico. Cuando los usuarios realicen una busqueda en Google
introduciendo alguna de las palabras clave sobre su negocio, su anuncio puede
aparecer en la columna del lado derecho de los resultados de la busqueda, de esta
manera su publicidad se mostrard a quienes ya estén interesados en su producto o
algo similar a lo suyo. Los usuarios pueden hacer clic en su anuncio para realizar una

compra o para obtener mas informacion sobre su empresa.

Grafico No. 10 Palabras clave en Google Adwords

g C P s Search

Las palabras clave son lo que los
usuarios buscan en Google.

Google ~

e

Su anuncio aparece junto a los
resultados de busqueda mas
importantes.

Fuente: Google, 2013, https://support.google.com/adwords/answer/1704410?hl=es-
419

Con AdWords de Google los anuncios de su empresa llegaran a los usuarios que
realizan busquedas en Google. Aunque ya aparezca en los resultados gratuitos de

busqueda de Google, AdWords le ayudard a captar nuevos publicos en Google y
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ayudard a su empresa a captar mas atencion. A través de este sistema usted puede
adaptar los anuncios y modificar el presupuesto hasta que obtenga los resultados que
desee. También existen distintos formatos para los anuncios y le otorga la posibilidad
al empresario de modificarlos y segmentarlos por idioma o zona geografica. Es
posible configurar los anuncios de tal manera que los vean las personas que realicen
busquedas en una region en particular. Los resultados son visibles y medibles ya que
se podra medir la rentabilidad de la inversion de una forma rapida y precisa.(Google ,

2013)

En cuanto al presupuesto no existe un requisito de inversion minima, es Usted quien
toma la decision del monto a invertir. Por ejemplo se puede establecer un
presupuesto diario maximo de 5 dolares y un costo maximo de 10 centavos cada vez
que su anuncio reciba un clic. Una ventaja es que se paga en base a los resultados es
decir se debitard de su presupuesto cada vez que alguien haga clic en su anuncio mas
no cada vez que este aparezca. Google también le brinda un servicio de una mejor
planificacion ofrece a la empresa un célculo estimado del trafico de cada palabra
clave y de costos para que la empresa tome la mejor decision a la final, en cuanto a
las opciones para realizar los pagos estas dependen del pais en el que se encuentre y

la moneda que este posea. (Google , 2013)

Existen algunas ventajas que diferencian a Google Adwords del resto de

publicidades existentes entre estos beneficios estan que:

* Permite llegar a los usuarios justo en el momento en que se encuentran
buscando lo que usted ofrece.

* El anuncio se muestra para personas que tienen un interés en los productos
que usted oferta, por lo que es mas probable que se genere una compra

* La empresa oferente puede elegir donde desea que aparezca el anuncio,
teniendo la posibilidad de segmentar en sitios web especificos, zonas

geograficas concretas, etc.

Segun las estadisticas de Google Adwords tiene un alcance del 80% de los usuarios
de internet de Estados Unidos lo cual constituye un publico sumamente

representativo. (Google , 2013) Segin Daniel Gertsacov, director de nuevos
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mercados de Google para América Latina, considera que este es el nuevo eje de
crecimiento, durante 2010 fue la regiéon que mas le generd ganancias a Google y
desde ahi ha tenido un gran crecimiento estos ultimos afios. Existe un alto volumen
de impresiones sobretodo en Mexico, Brasil y Colombia, en consecuencia del
volumen de poblacion y penetracion tecnoldgica. En Europa, por ejemplo, el e-
commerce representa el 14% de las compras, y se proyecta que para este afio 2014
alcance los 123.000 millones de euros, mientras que en América Latina es del 9% y

en Colombia, escasamente de 1%”, afirma Gertsacov.

Sin duda entre las mayores ventajas de Adwords est4 el tema presupuesto ya que el
oferente decide cuanto desea invertir mensualmente y nunca se le facturard mas de
esa cantidad, es decir no hay compromiso de inversion minima y es el quien

establece el presupuesto a gastarse.

Adwords ofrece también a las empresas el hecho que puedan tener informes acerca
del rendimiento de su anuncio, ver cudnto clientes nuevos logran captar a través de

este, de donde vienen, etc.

A continuacion se presentan algunos casos de éxito de Google Adwords:

Iconshock.com

Esta empresa de venta de iconos se ha visto beneficiada de Adwords para poder
posicionarse en el mercado con su marca y consolidarse como uno de los lideres en
su sector. Gracias al uso correcto de Adwords y a campanas de publicidad en linea
Icon Shock ha logrado captar clientes como Bank of America, SAP, la NASA, entre

otros.

Grafico No. 11 Logotipo de Iconshock.com
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Fuente: www.iconshock.com
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Reservashoteleras.com.co
Esta empresa gan6 mucho campo en el ambito internacional hoy el 95% de sus

reservas son internacionales y para esto Google Adwords jugd un papel fundamental.

Grafico No. 12 Logotipo de reservashoteleras.com.co
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Fuente: www.reseervashoteleras.com.co

Publicidad por Facebook

Dentro de las estrategias de marketing actuales las redes sociales ocupan un lugar
determinante a la hora de hacer publicidad segin un estudio realizado por Strata el
90% de empresas que desean publicitarse por internet escoge Facebook como
primera opcion al ser la red social mas grande del mundo con mas de 1000 millon de
usuarios y traducciones a 70 idiomas superando canales de television, emisoras de

radio o cualquier medio de prensa.

El 40% de los anunciantes opta por anuncios corporativos dentro de la red social,
Facebook permite realizar un marketing inteligente y analitico, estd es una de las
razones por las que se encuentra revolucionando la publicidad del internet y es la red
social que encabeza dicho tipo de marketing. Hoy ya no son necesarias costosas
investigaciones de mercado ya que a través de Facebook se puede saber datos como
en que paises se encuentran la mayor cantidad de jovenes entre 18 y 35 afos, sus

gustos y preferencias, entre otros datos. (Inteligencia Web , 2013)

Se puede lograr una publicidad muy efectiva a través de una correcta segmentacion
dependiendo del producto o servicio a ofrecer, se puede segmentar de acuerdo a
sexo, edad, pais, ciudad e incluso localidad, nivel de educacién, intereses gustos,

estado civil, programas favoritos, idiomas, entre otras variables.

Entre las ventajas de publicidad a través de Facebook estan que no se constituye

como una publicidad invasiva ya que esta se relaciona con los perfiles de los usuarios
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y con las acciones que se estan llevando a cabo, es decir es una publicidad que no
parece publicidad ya que es contextual. A continuacidén se observa como se ubican

los anuncios en Facebook los cuales estan al lado derecho del perfil del usuario.

Grafico No. 13 Anuncios en Facebook
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Fuente: Websal00, 2012 http://www.websal00.com/blog/2012/09/03/vale-la-pena-
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Grafico No. 14 Anuncios en Facebook
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Fuente: Websal00, 2012 http://www.websal00.com/blog/2012/09/03/vale-la-pena-

anunciarse-en-facebook/

Otra de las grandes ventajas es el tema presupuesto ya que se debita el dinero
siempre que se realice un clic en el anuncio permitiendo un rendimiento alto en la

inversion de la publicidad.

Las empresas que van a generar sus anuncios pueden establecer un presupuesto
diario o uno total a gastarse durante el periodo de tiempo de la campana. Por ejemplo
si se decide un presupuesto diario hace referencia al importe que se decide gastar por
dia en la campafia, por su parte si se determina un presupuesto total este sera el
importe que se distribuira durante todo el periodo de la campafia, Facebook nunca
cobrard mas del presupuesto que se establecié ya sea diario o por campafia. Los
anuncios no tienen un precio ya establecido, y cuando este entre en circulacion se

cobrara por el nimero de clics que se reciban.

Facebook ofrece una opcion al momento de crear el anuncio denominada “puja
recomendada” esto hace referencia al rango de pujas que estdn ganando actualmente

las subastas de anuncios similares al tuyo. Tomando como referencia esta
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informacion se puede determinar cudnto se desea gastar por clic, se puede multiplicar
ese numero por el numero de clics que se desea recibir cada dia para determinar el

presupuesto aproximado por dia. (Facebook, 2012)

El sistema de Facebook se encargard de regular la cantidad que se gaste por hora
para evitar que se agote el presupuesto muy pronto antes que termine el dia. Hay que
tener presente que Facebook nos da la ventaja de poner cualquier monto para el

presupuesto diario, el tener presupuestos pequenos limitan el nimero de clics por dia.
Si el presupuesto de la empresa es limitado es conveniente hacer la publicidad por un

periodo mas reducido con un monto diario superior ya que esto tendrd un mayor

impacto.
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Grafico No. 15 Costo de 1a campaiia
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Fuente: Facebook, 2013, https://www.facebook.com/notes/facebook-
marketing/cu%C3%A Into-cuesta-un-anuncio-de-facebook/280849158636859

2.6.3 Comparacion Métodos Tradicionales de Internacionalizacion vs Nuevas

Tecnologias

Muchas veces se tiende a confundir el concepto de lo que significa internacionalizar
una marca, pensando que consiste simplemente en la comercializacion ocasional de
productos o servicios en el exterior; sin embargo el internacionalizar una marca
representa el posicionamiento y establecimiento permanente de dicha marca en los
mercados extranjeros. La interrogante es ;Como se logra esto? ;Es acaso viable para

una PYME internacionalizar su marca?

Para las grandes empresas este proceso no supone gran inconveniente ya que gracias
a su poder econdmico no enfrentan mayores dificultades al momento de crear y
desarrollar su departamento internacional, donde convergen distintos profesionales
expertos en areas de marketing, ventas, etc. Son empresas con recursos solidos que
estan en capacidad de destinar dinero para capacitaciones de personal y de contratar
a expertos en el area con conocimiento de otros idiomas, culturas y formacion en

mercados internacionales.

Por su parte las PYMES tienen grandes limitaciones para lograr una
internacionalizacion de sus marcas en gran medida por sus reducidos presupuestos y

la falta de personal capacitado en dichas areas. Es comun que quien se encargue de la
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tarea de internacionalizacion sea el propio gerente o el director comercial sin
embargo muchas veces es una tarea incompatible debido a la falta de tiempo,
desconocimiento acerca de los mercados exteriores, desconocimiento de idiomas,

entre otros factores.

En un pasado existian algunos métodos para internacionalizar nuestras marcas, entre
las més conocidas y usadas por los empresarios ecuatorianos encontramos las Ferias
Internacionales, las Misiones Comerciales y las Ruedas de Negocios siendo la més

representativa y eficaz las Ferias Comerciales.

Las Ferias Comerciales son eventos de negocios y de entretenimiento enfocados al
consumidor final donde se presentan y se venden productos, dentro de ellas se puede
realizar un testeo de la demanda y se puede realizar una evaluacion de las ventas “in
situ” ademds se puede hacer un andlisis de la sensibilidad de los precios en ese

mercado.

Las ferias internacionales son instrumentos importantes para el desarrollo
empresarial, a través de estas se realizan promociones, ventas personales, se facilitan
las labores de distribucion y sin duda se da a conocer nuestro producto en otro pais,
ya que se constituyen como un extraordinario impacto en la ciudad y pais donde se

celebra y para sus visitantes.

Las ferias internacionales son un fendémeno comercial rico, complejo, y bastante
eficaz para el desarrollo del mercado sin embargo han surgido en el mercado nuevos
métodos que han comenzado a robarles protagonismo. A pesar que las ferias llevan
ya siglos en el mercado y mantienen aun vitalidad en nuestros dias, las nuevas
tecnologias vinculadas al internet estan cambiando la dindmica de hacer negocios
facilitando los intercambios, la bisqueda de mercados, clientes y lo mejor de todo a

precios mucho mas reducidos.(Molina Castillo & Cuesta Diaz , 2007, pag. 141)

Segun un estudio realizado sobre 250 miembros de la Asociacion de Profesionales de
Marketing de EEUU (Business Marketing Association Survey, 2003), los directivos
de la muestra contestaron que invertian 18,6 por 100 de su presupuesto en ferias

comerciales para reforzar la venta e internacionalizacion de sus productos, por su
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parte invertian 13,8 por 100 en prensa especializada y en medios electronicos 13,5
por 100 lo que subraya la importancia de la inversion en ferias comerciales. Sin
embargo es necesario tener en cuenta que las ferias comerciales son una de las
opciones con menor eficiencia a nivel empresarial, esto se debe basicamente a que su
coste por impacto es muy elevado en relacion a otras alternativas de marketing, por

otro lado no todos los tipos de feria tienen el mismo impacto ni la misma efectividad.

Grafico No. 16 Nivel de inversion realizado en herramientas de marketing

Inversidn realizada en las herramientas de %

marketing

Ferias comerciales . .. ... ... .. ... 18,6
Fublicidad en prensa especializada . . . ... ... 13,8
Internet v otros medios electrénicos. .. ... ... 13,5
Promocinde ventas . . ... .............. 10,9
Relaciones pablicas . . . ................. 10,8
Merchandising ... ... .. ... ... ... ...... 9.6
Investigacidn de mercados . . ... ... .. ... .. 41
Publicidad en prensa general ... .......... 32
OIMOS . . e 19,6

FUEMTE: Business Marketing Association 2003 Marketing Reality
[STEVENS, 2005).

Fuente: ICE, 2007,
http://www.revistasice.com/cachepdf/ICE 840 141153 4DA95260284404A9A847F
1500CEDY56ED.pdf

Los compradores industriales prefieren las ferias antes que cualquier otra
herramienta de marketing sin embargo un dato importante es que el marketing
electronico es una herramienta determinante en Norteamérica y Europa el 17 y el 12
por 100 de los encuestados senala que es el instrumento con mayor rentabilidad en
cuanto a promocion mientras que en Asia tan solo el 5 por 100 comparte el
enunciado, esto puede ser resultado del nivel tan bajo de penetracion del internet en

dichos sectores geograficos.
El comercio electronico y la publicidad a través del uso de las TICS ofrece una

alternativa diferente, innovadora y con un presupuesto mucho mas comodo adaptable

al bolsillo de un empresario promedio.
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Hoy casi un 18 por 100 de la poblacion a nivel mundial tiene acceso a internet,
ademas el crecimiento que se ha dado en los ultimos anos ha sido considerable, se
han generado nuevos modelos de negocio creando los mercados digitales cambiando
la dindmica de hacer negocios, hoy el marketing electronico supone una alternativa a
las ferias comerciales y ademas permite combinar de una manera eficaz elementos

del proceso de compra venta con elementos de la comunicacion tradicional. (Molina

Castillo & Cuesta Diaz , 2007, pag. 145)

Al analizar las ventajas y desventajas de las ferias comerciales y el comercio y
promocion en linea podemos sefialar que a pesar de las diferencias las dos poseen
rasgos en comun como son el hecho que las dos buscan ayudar a internacionalizar las
marcas de los productos o servicios a ofertarse, ademas los dos buscan captar la
atencion del publico en una fase previa, por su parte las ferias necesitan de otros
medios de comunicacion con el fin de asegurar la asistencia del publico y el
marketing electronico requiere también otros instrumentos comerciales que aseguren
que el cliente visite el sitio web, ademas con el uso de medios electronicos se debe
tener muy en cuenta la penetracion de las TICS en el mercado en el que se estd
trabajando. Otra similitud es que tanto las ferias como la promocién electronica
permiten al consumidor comparar la oferta competitiva disponible simplemente que
el uno es un mercado fisico y el otro uno digital. Sin embargo existen también
diferencias tales como que en las ferias existe una relacion cara a cara entre oferente
y demandante lo que facilita la fijacion de acuerdos, por su parte en el comercio
electronico esto resulta mas complicado el momento de llevarlo a la practica, esto se
debe en gran medida a la inseguridad intrinseca de los medios electronicos (Hanson ,
2000). A pesar que las ferias poseen un caracter social donde interactian vendedor y
comprador los espacios de tiempo son muy reducidos y muchas veces el comprador
no cuenta con el tiempo necesario para tomar su decision. En el siguiente grafico se
observan algunas de las diferencias entre estas dos alternativas de

internacionalizacion.
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Grafico No. 17 Ferias comerciales y el marketing electronico: relaciones de la

empresa oferente con los clientes y con la competencia

Forias Comerciales Marketing Electrénico
o — Comunicacién cara a cara con los clientes y de mayor — La relacidn se produce a través del medio Intemet o
Redacion ‘:;‘e_cla calidad. teléfono mowvil,
gﬂp&sa‘;imng — Contacto mas distendido que la venta personal. — Se interactla con el cliente y con el medio.
o demandantas — Pemite establecer relaciones duraderas con los — Es mds complicado establecer relaciones duraderas
dlientes. con los clientes debido a la impersonalidad del medio.

— Es muy dificil ajustar la oferta competitiva una vez co- — Rapidez en el ajuste de la oferta competitiva.
menzada |a feria.

:_:ﬁr:"::” ,?WI; o — Posibilidad de establecer acuerdos de colaboracidn — Es complicado establecer acuerdos comerciales con
cgn gwas :r'nprms con [a competencia. la competencia debido a la inseguridad del medio.
oferentes — Tanto compradores como vendedores han de — Tanto compradores como vendedonss compiten en
competir en un periodo de tiempo y espacio muy un mercado global las 24 horas del dia y los 365 dias
pequefio. del afio.

FUENTE: Elaboracién propia a partir de STEVENES (2005); KONIKOW (1988); GUPTA ot al. (2004).

Fuente: ICE, 2007,
http://www.revistasice.com/cachepdf/ICE 840 141153 4DA95260284404A9A847F
1500CEDY56ED.pdf

Hoy el e-commerce se constituye como una alternativa que permite al cliente
efectuar una consulta, seleccion y adquisicion del producto o servicio desde el propio
hogar si se desea o desde la oficina, y por su parte permite al ofertante ahorrarse
grandes cantidades de dinero en viajes, viaticos, infraestructura, etc. Es decir si el
propietario de una PYME deseaba internacionalizar su marca a través de una feria
comercial en el extranjero, dicha decision implicaba una gran logistica y una alta
inversion, el empresario debia presupuestar, cudnto costaria su viaje al extranjero
dependiendo del nlimero de personas a viajar, incluido su hospedaje, alimentacion y
viaticos, a eso habia que sumarle el costo de la inscripcion en la feria comercial, el
costo del stand dependiendo de la ubicacion, el costo del transporte de los
implementos para adecuar el stand, el material publicitario a ofrecerse y la
promocion del mismo, gastos extras de conexiones inalambricas, electricidad
especial, luces, etc. Sumados cada uno de los rubros y dependiendo del prestigio y la
calidad de la feria el empresario que menos inversion tenia que hacer no gastaba
menos de una suma aproximada de $5.000, gasto que para una PYME es sumamente

representativo.

Una de las mayores desventajas de las ferias comerciales son sus costos tan elevados,

y lo mas grave es que si se analiza su costo de impacto comparado con otros canales
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de distribucion este es bastante bajo, los ahorros del marketing electronico son
claramente visibles frente a otras técnicas; muchas empresas ha reducido su
presencia fisica en oficinas lo que ya ha supuesto una reduccion de presupuesto, por
otro lado las campafias que ofrece ahora el marketing electrénico permiten llegar al
mercado meta de una manera mas rapida y eficaz con un presupuesto reducido en
una campafia se puede segmentar nuestro mercado de acuerdos a caracteristicas
socio-econdmicas, demograficas, geograficas, entre otras permitiendo lograr una

mayor eficacia la momento de la venta del producto.

En una comparacion en numeros reales entre ferias comerciales y marketing
electronico podemos observar que mientras una feria le cuesta a la empresa un
promedio de $5.000 por aproximadamente 4 dias, una campafia por medios digitales
por ejemplo a través de Facebook puede estarle costando a la empresa $500 por un
lapso de tres meses y desarrollando una campafa segmentada enfocada al mercado
meta al que se desea llegar. Estas cifras realmente muestran una marcada diferencia
en cuanto a costos y beneficios para la empresa que busca llegar al mercado
extranjero. En el siguiente grafico se observa la diferencia entre las ferias y la
publicidad electronica en cuanto a su capacidad de penetracién y sus costos de

implementacion.

Grafico No. 18 Ferias comerciales y el marketing electronico: capacidad de
penetracion y costos de implementacion

Ferias Comerciales Marketing Electrénico
— Son més costosas que otras herramientas de co- — Bajos costes de entrada y de exposicién de pro-
municacion, ductos,
Costes de implantacidn — Es necesario invertir iempo y dinero en la fase — Es necesario contar con expertos en las TIC.
previa para aumentar el impacto. — Es posible medir el efecio y la rentabilidad de la
— La rentabilidad es dificil de medir. acciones mediante herramientas electronicas.
—Dwracidn limitada en el tiempo. —Duracién continuada en el iempo.
Capacidad de penetracién en — Posibilidad de impactar con la imagen de la em- — Mas dificil impactar con la imagen de la empresa
@&l mercado desde el punto presa. debido a las limitaciones del medio.
de vista de la oferta — Dificultad para seleccionar las ferias mas adecua- — Acceso a un mercado global tanto de clientes
das debido a la atomizacién del sector. como proveedores.

— Posibilidad de comparar distintas ofertas y pre- — Es posible comprobar la oferta en cualquier mo-
cios. mento.

Capacidad de penetracin en Los problemas de agenda pueden limitar la asis- — No estd limitado a dreas geogréficas, aunque la

tencia, asistencia estd limitada a los clientes con Intemet.
el mercado desde el punto L ! .
i — Limitado a dreas geograficas, lo que restringe la  — Ausencia de personas de contacto en el proceso
de vista de la demanda ; ’
asistencia de partes del mercado. da compra.

— Existe personal especializado para rasolver du-
das o fijar acuerdos.

FUENTE: Elaboracién propia a partir de STEVENES (2005); KONIKOW (1988); GUPTA et al. (2004).

Fuente: ICE, 2007,
http://www.revistasice.com/cachepdf/ICE 840 141153 4DA9526028440A9A847F
1500CEDY56ED.pdf

67




Dentro de las mayores ventajas del marketing electronico estd su facilidad de
interaccidn a pesar que se necesita tener conocimientos de tecnologias el crear una
campaia de internacionalizaciébn no representa mayor dificultad ya que antes de
generarle se recibe una explicacion de como realizarla, los resultados con exactos,
diarios, y proveen a la empresa de datos estadisticos cosa que no sucede con las
ferias ya que es el empresario el encargado de contabilizar el nimero de personas
que visitan el stand y analizar el impacto que ha tenido, por otro lado el marketing
electronico no cuenta con problemas tales como que quedan limitadas ciertas areas
geograficas ya que la empresa puede dirigirse al mundo entero si esta desea, no
existen restricciones en cuanto a horas, ni fechas lo cual también facilita el proceso;
la publicidad digital no es invasiva no bombardea el mercado, tampoco es costosa y
tiene un mayor alcance es una publicidad més segmentada por lo tanto llega de una
manera directa a su mercado meta. La gran ventaja de la publicidad digital es que es
mas efectiva hablando en términos de costo por venta. El usuario es quien decide
convertirse en consumidor con sélo un clic, de esta manera genera una relacion de

negocios, en lugar de una pérdida de dinero dirigiéndose a las masas.

Las ferias siguen siendo indudablemente un instrumento de gran valor para las
empresas, el objetivo de este andlisis no busca menospreciar su valor sino
simplemente plantear una nueva alternativa que puede resultar atractiva sobre todo
para las PYMES especificamente viéndola desde el punto de vista del presupuesto ya
que conlleva un gran ahorro para una empresa pequefia y su nivel de impacto es
sumamente alto constituyéndose como wuna nueva alternativa para la

internacionalizacion de los productos y servicios que ofertan las PYMES.

2.7 Conclusiones

A lo largo del segundo capitulo se analiza lo que son las tecnologias de la
informacion y comunicacion y el impacto que han generado en el mundo. Algo que
cabe senalar es que las TICS convierten la informacién fisica en inmaterial, de esta
manera estan revolucionando el mundo. Sin embargo algo que se aborda dentro de
este capitulo es que en América Latina y el Ecuador especificamente a las PYMES
les cuesta atn apostar por las TICS especificamente por el internet siendo esta la mas

utilizada, existe mucha desconfianza e incredulidad en torno al tema. Ademas que
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existe muy poca capacitacion en torno a estas nuevas tecnologias. Es importante
mencionar que el Ecuador ya se estd generando programas por parte del gobierno
para alentar a las PYMES a capacitarse en esta area y apostar por estas nuevas
tecnologias. Finalmente se cierra el capitulo con las ventajas que brinda el uso del
internet comprado con método tradicionales de internacionalizacion ya que se
reducen presupuestos y las PYMES pueden reducir gastos muchas veces generando

hasta un mayor impacto en el extranjero.
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CAPITULO NO. 3 ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACION DE LA
EMPRESA “RAFAEL PAREDES E HIJOS CiA. LTDA.”

3.1 Introduccion

En el segundo capitulo se analiz6é a Facebook como la red social con mayor impacto
a nivel mundial alcanzando mas de 1000 millones de usuarios. La publicidad para
empresas a través de esta red social ha ganado una gran reputacion mas de 900
millones de personas hacen clic en "Me gusta" e introducen comentarios una media
de 3.200 millones de veces cada dia(Facebook , 2013). Es decir si se logra generar
una presencia fuerte en Facebook la empresa podra llegar a tener este tipo de
alcance. Existen muchas empresas que apuestas por la publicidad en Facebook y

confirman su éxito mientras que a otras no se arriesgan aun a hacerlo.

Grafico No. 19 Crecimiento de los usuarios en redes sociales

Silicon Alley Insider A A/ Chart of the Day
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Fuente: Cuéntame la Red, 2010, http://www.cuentamelared.com/facebook-rey-de-

redes/visitante-unicos-facebook/
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La Empresa britdnica TBG Digital realizd6 un estudio sobre si la publicidad en
Facebook es exitosa, segin el analisis desde el segundo trimestre de 2011 hasta el
segundo trimestre de 2012 TBG Digital evalu6 406 mil millones impresiones de
publicidad (ad impressions) en el Facebook en 190 paises distintos. El costo por mil
impresiones en anuncios se incrementd en un 58%. En paises como Estados Unidos y

Canada también aumento el costo por clic. (Korntheuer, 2012).

Debido a la gran relevancia que ha ganado Facebook los ultimos afios en temas de
marketing electronico se ha decido que esta es la red social mas conveniente para
realizar la Campana Publicitaria de la Empresa “Rafael Paredes e Hijos” la misma

que tiene como proposito la internacionalizacion de la pagina web Barranco’s Hats.
3.2 Creacion de la campafia

El anuncio en Facebook se procedié a elaborar de la siguiente manera: Ante todo se
necesita contar con una pagina empresarial de Facebook la misma que ya poseia la

empresa desde ahi partird a la creacion del anuncio.

Grafico No. 20 Pagina de Facebook de los propietarios de la empresa

Barranco’s Hats
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Fuente: Facebook, 2013
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A partir del Facebook de la empresa se dio lugar a la creacion del anuncio, para
proceder a la creacion del mismo es necesario dar click en crear anuncio como se

observa en la siguiente captura de campafa.

Grafico No. 21 Acceso para la creacion de anuncios a través de Facebook

€ - C £ hitps:/ /www.facebook.com S| =

W
facemok Busca personas, lugares y cosas M, Rafael Paredes Iniclo & &
Rafael Paredes [5) Actualizar estado [F) Agregar fotos/video
Museo DEL Tus anuncios Crea un anuncio
Sombrero #Qué estis pensando?
Editar perfil Hoy  Por pa

Fuente: Facebook, 2013

Una vez seleccionada esa opcidon aparecera la siguiente ventana donde debemos dar

clic en la opcidn sefialada la cual es Clics en el Sitio Web

Grafico No. 22 Definicion del tipo de resultado a obtener a través de la campafia

en Facebook

facebook s5¢a p— a My Rafasl Paredes  Inicle &z &

Anuncios en Facebook Ayuda: soleccitn do un objesva
& Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?
1™ Interaccion con la publicacidn de la ...
s "Me gusta” de la pagina
O Conversiones en el sitio web
i'.' Instalaciones de tu aplicacion
@ Interaccitn con tu aplicacién
Bj‘, Respuestas a eventos

£ Exito de una oferta

Inforracidn  Crear anuncie  Crear pigina  Desarrolladiores  Emples  Privacided  Cookies  Condiciones  Ayuda

Facebook © 2013 - Espahol

Fuente: Facebook, 2013

Se seleccionod esta opcidon ya que el objetivo de esta Campana es dar a conocer la
pagina Web de la Empresa Barranco’s Hats a través de Facebook, es decir la

campafa se creara en Facebook y aparecerd dentro de esta red social, sin embargo
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los usuarios que den clic en dicho anuncio serdn inmediatamente redireccionados a la

pagina web de la empresa generando un mayor impacto en la misma.

Una vez seleccionada la opcion de clics en el sitio web, aparecerd la ventana que

permite unir la pagina externa de la empresa con la campaia en Facebook.

Grafico No. 23 Ingreso de la direccion URL de la empresa

facebook Buica parsonas. kpas y s - o Rafael Paredes  Indclo @ @

Anuncios en Facebook Ayuda: seleccion de un objetv

£ Qué tipo de resultados quieres para tus anuncios?
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iy "Me gusta® de la pégina o
Clics en el sitio web

D Conversiones en el sitio web Consigue que mas person; iten t sitio web

Instalaciones de tw aplicacidn

> @

Interaccién con tu aplicacién
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o =g

Ieformacidn  Crear anentie  Criar pdging  Desarolladeres  Emphec  Privacidad  Cookies  Condicianed  Ayuda

stebook © 2013 - Espaftsl

Fuente: Facebook, 2013

En el recuadro sefialado debemos introducir la direccion URL de la empresa la

misma que en este caso es: http://www.barrancospanamahats.com

Una vez introducida la direccion URL de la empresa, se confirma la recepcion de los

datos.
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Grafico No. 24 Confirmacion de la creacion de la campaina

oy Rafasl Paredes Inicle &1 O

Anuncios en Facebook Ayuda: BEIBCCAN di un OB
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Fuente: Facebook, 2013

En esta ventana ya sale introducida la direccion de la pagina web de la empresa con
la que trabajard el anuncio. Seguido de esto se procede a escoger la foto que se desea
vaya en el anuncio en este caso se escogid el logo de la pagina web de la empresa
Barranco’s Hats, respecto al mensaje que se mostrard, es muy importante que este
transmita lo que hace la empresa y recalque su valor mas importante, es necesario
también que sea claro y conciso, no muy largo y con palabras claves respecto al
negocio, en este caso el mensaje fue escogido por el Gerente de la Empresa este es:
An “INTANGIBLE HERITAGE OF HUMANITY” could be yours now directly
from Ecuador. Esto quiere decir, Un “PATRIMONIO INTANGIBLE DE LA
HUMANIDAD?” puede ser tuyo hoy directamente desde Ecuador. El gerente de la
empresa decidid escoger este texto ya que hace poco tiempo el sombrero de paja
toquilla fue nombrado “Patrimonio Intangible de la Humanidad” y le parecié una

buena idea atraer al publico utilizando este titulo.
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Grafico No. 25 Creacion de la campana: mensaje que aparecera en Facebook
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Imdgenes:
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Fuente: Facebook, 2013

Una vez establecido el mensaje y la imagen para el anuncio publicitario se procede a
segmentar el publico al que se desea llegar. En este caso se decidié que el mejor pais
para desarrollar la campana era Estados Unidos ya que este se constituye como su
mercado principal, el gerente de la empresa quiso enfocar la campana a Beverly
Hills, en un inicié deseaba enfocarla a Nueva York sin embargo debido a la época
del afo en el que se dio inicio la campafna que fue el 27 de Agosto y teniendo una
duracién de 3 meses no resultaba conveniente ya que se acababa el verano; sin
embargo Beverly Hills posee un clima templado todo el afio y lo que capto su
atencion es que es un mercado con clientes de un estrato socio economico muy alto
que gusta del lujo y poseen un alto grado de valor por la moda. Se decidio incluir las
ciudades que se encontraban 50 millas a la redonda para ampliar el segmento y poder

llegar a mas usuarios.
En cuanto a la edad la empresa determind que el segmento al que le interesa sus

productos son tanto hombres y mujeres de 26 a 60 afos por lo que se determiné de

esta manera.
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En cuanto a la categoria determinamos a estos productos dentro de la categoria de

moda debido a la relacioén que tienen con ella.

Grafico No. 26 Creacion de los indicadores geograficos y demograficos de la

campafia
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Fuente: Facebook, 2013

En cuanto a las conexiones, se establecié la opcion de personas que no estan

conectadas con la empresa ya que son la que no conocen acerca de ella y sus

productos.

Grafico No. 27 Tipo de conexion para la accesibilidad a la campafia

Conexiones: Cualquiera

) Solo las personas no conectadas a Barrancos Panama Hat Factory-
Museo del Sombrero

Segmentacion avanzada

Fuente: Facebook, 2013

En cuanto a quienes tienen acceso a la campafia, se determind que tanto hombres y

mujeres de toda situacion sentimental, el idioma no se establecid porque a pesar de
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que la campana estd orientada a Beverly Hills, Estados Unidos pueden existir

usuarios que hablen otros idiomas ademas de inglés.

Grafico No. 28 Parametros para la accesibilidad a la campafa

Amigos da tus conexdonas: Maostrar a personas cuyos amigos estin conectados con Pablico
940,000 porscnas
= gue viven én Estados Unidos
Me Interesan: (=) Todos = que viven a 80 kilbmetros de Beverly Hills,
Hombres CA
= exactamente entre 26 y 60 aflos (ambos
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- Barrancos Panama Hat Factory- Musao
"ﬁso“w i del Sombrero
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& Sin especificar
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Educackin: (=) Cuslquiera
En I escula sacundana
En I universidad
Con estudios univarsitarios

Lugares de trabajo:

Ocultar opciones avanzadas de segmentacion -

Fuente: Facebook, 2013

En cuanto a la educacion se selecciond la opcion Cualquiera para que sea mas amplio

el segmento.

Finalmente después de determinar todas las opciones de segmentacion se determind
que al publico que llegara la campafna son 940.000 personas que viven en Estados
Unidos en Beverly Hills y 80 kilometros a la redonda, hombres y mujeres entre 26 y
60 afios que aun no estan conectadas con Barrancos Panama Hat Factory-Museo del
Sombrero y que pertenecen a la categoria de moda. Es importante recalcar que
conforme se desarrolld la campafa esos 940.000 crecieron debido a que el area
geografica a la que nos enfocamos elevo su poblacion al final de la campana nuestro

publico llego a ser de 1.140.000 personas.
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Grafico No. 29 Numero de usuarios que cumplen las caracteristicas solicitadas

Pablico
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= axactaments antra 26 v 60 afios (ambos
inclusive)

= que adn no estdn conactadas con
Barrancos Panama Hat Factory- Museo
dal Sombrero

= Que pertenacen ala categoria amplia Moda

Fuente: Facebook, 2013

3.3 Costo de la campaiia

Determinado el segmento al que estard dirigida la campafia se procede a determinar

la configuracion de la cuenta y el presupuesto.
La divisa de la cuenta se determind que este en dolares estadounidenses ya que es la
moneda en la que realizamos las transacciones en el Ecuador, el pais de la cuenta es

Ecuador y la franja horaria América/Guayaquil.

Grafico No. 30 Presupuesto de la campaifa y método de pago

Presupuesto da la campafia: [7 Por dia 2 8500

Gastards un midmo de $160,00 en tu campaia debido a gue se configurd un
gasto da $5,00 diario, durante 32 dias.

Calendario de la campafia: [* Poner mi campafia an circulacisn inintermumpidaments a partir da hoy
() Define una fecha de inicio y término

Inicio:  27/8/2013 1| B:00 PM

A caliayag

Fin: 2742013 | 8:00 PM

A Ca Gy g

Configuracion de la cuenta

[Esta configuracion no se puede cambiar después de haber creado e anundio.
Divisa de la cuenta: | Dol estadounidenss s

Pais de la cuemta: | Eryador -

Franja horaria de la cuenta: | America/Guayaquil 2

Fuente: Facebook, 2013
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El presupuesto por dia para la campafia se establecio en $5,00 se determind este
monto por parte de la empresa. En un inicio se establecid la campafia solo por un
mes ya que la empresa deseaba ver que resultados se obtenian en el primer mes y que
tan efectiva era. Los siguientes meses se fue activando mes a mes la campana la

misma que tuvo una duracion de tres meses y un costo de $450.

Grafico No. 31 Confirmacion del método de pago CPC

Pracios: S8 t8 CODMFS CROA VT qua SlgUIEN Vs U SNUnco o
historia patrocinada (CPM).
Uisar [as opciones avanzadas de fijacion da pracios (induye sl CPC)

Fuente: Facebook, 2013

Seguido de esto se realiz6 la revision del anuncio donde se muestra una vista previa

de este con el mensaje que saldré ante el publico seleccionado.

Grafico No. 32 Vista previa del anuncio

&3 Revision de los anuncios
Revisa el anuncio antes de aprobarlo.

Vista previa del

anuncio: Barrancos Panama Hat

An "INTANGIBLE
HERITAGE OF
HUMANITY" could be
yours now directly
from Ecuador

A 233 personas les gusta
Barrancos Panama Hat Factory- Museo del

Sombrero
Vista previa de
historias A Rafael Paredes Museo DEL
patrocinadas: ) Sombrero le gusta Barrancos
Panama Hat Factory- Museo del
Sombrero.

— Barrancos Panama Hat
Factory- Museo del
- Sombrero

) Me gusta

Fuente: Facebook, 2013
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Posteriormente Facebook confirma el nombre del anuncio, el publico objetivo al que
esta dirigido, el tipo de puja que se utilizard que es CPM, y finalmente se muestra la
fecha de la campafa que como se menciond anteriormente se las fechas que se

muestran son del primer mes del 27 de Agosto de 2013 al 27 de Septiembre de 2013.

Grafico No. 33 Vista previa del anuncio: confirmacion del nombre del anuncio

Nombre del [ Barrancos Panama Hat F:.m]
AnunCion

Pablico Este anuncio se dirige a usuarios:
objetiva:

v gue viven ¢n Estados Unidos

» gque viven a B0 kildmetros de Beverly Hills,
CA

= exactamente entre 26 y 60 afos (ambos
inclusive)

= gue adn no estin conectadas con Barrancos
Panama Hat Factory- Museo del Sombrero

= que pertenecen a la {a.'ltljﬁrii amplia Moda

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 34 Confirmacion de la cuota diaria de pago

Tipo de puja: CPM optimizado

Puja: Auto

Présupuesto §5,00 USD por dia

diario:

Duracidn: Del 27/08/2013 8:00 al 27/09/2013 8:00
hora de Guayaguil

Al hacer clic en el botdn "Realizar pedido®, acepto |la Declaracién de derechos y responsabilidades de Facebook, incluida mi
obligacién de cumplir las Mormas publicitarias de Facebook. Entiendo que &l incumplimiento de estas Condiciones y de las
Normas publicitarias pueden tener diversas consecuencias, como la cancelacidn de anuncios o la eliminacidn de mi cuenta
Asimismo, entiendo que si resido en Estados Unidos o Canadd o mi negocio se encuentra en estos paises, formalizo este
acuerdo con Facebook, Inc., mientras que si resido en otro pals o mi negocio se encuentra en otro pals, formalizo este
acuerdo con Facebook Ireland Limited.

Fuente: Facebook, 2013

Finalmente se determina la forma de pago Facebook ofrece tres opciones entre tarjeta

de crédito, PayPal y débito directo. La empresa con la que se trabajo optd por tarjeta

de crédito
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Grafico No. 35 Definicion del método de pago

Agregar una fuente de financiacion

Anunclos de Facebook Presupuesta diario: $5,00 USD (7
Agrega una fuente de financiamiento a tu cuenta publicitaria de Facebook - Condiciones

{®) Tarjeta de erédite o débite
() PayPal

() Débito directo

Direct debit cam take a few days to set up. Save time by
Choosing & difleren PaymesT cotion

Tengs un cupdn para canjear [7]

Fuente: Facebook, 2013

Luego se procede a ingresar los datos de la tarjeta de crédito para que se realice la

transaccion.

Grafico No. 36 Creacion del método de pago en si

Mombres | Juan Fernandg

Apellidos:  Paredes Rolddn

Nimero de tarjeta de | NN
crédito:

Tipo de warjeta de E
ermbditoc
* Fecha de vencimiento: | [l ¢ 7 (N :

Cédige de seguridad [
C5CE

Direccidn de facturaciéne | Calle Larga 10=41

Direccitn de facturacida
-

Ciudad o poblacién:  Cuenca
Estado /provincia/regléne | Azuay

Cadigo postal:

Pais: | Ecuador

BT cancelar |

Fuente: Facebook, 2013

Finalmente como ltimo paso se confirma la direccion de facturacion, se consulta si
los anuncios de Facebook a comprarse son con fines comerciales, se confirma el
nombre de la empresa la misma que es Rafael Paredes e Hijos, se confirma la

direccion comercial, el nimero de IVA se uno se encuentra dentro de la Unidén
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Europea y la ultima pregunta es si se es una agencia que compra anuncios en

representacion de un anunciante a lo que se respondié que no.

Grafico No. 37 Creacion de la direccion comercial (facturacion)

Confirmacién de la direccién comercial

5l eres wn cliente residente en la Unide Evropea, Facebook tiene gue asegurarse de gue tu informaciden finamciera relativa a Impuestos se3 Correcta para aplicar
cofrectamente ¢l impuesto sebre o valor agregado ilandés VAL
Dedica wnos instantes a actualizar tu informacidn sobre el VA

Informacién de la cuenta

identificador de la 4427134242067
cuenta

Direccién de  Esta es la direccidn de facturacidn de tu fuente de financiacién, Por favor, comprucha que s también tu direccidn comercial.
Facturacion:
Direccidn postal 1: Calke Langa 10-41
Dirgccidn postal 2
Cludad: Cwenca

Estado [ Provincla [ Azuay
LI

Cadigo postal:
Pais: EC

£Vas a comprar ()50
anuncios de Facebook Na
con fines comerciales?

Nombre de la  Rafael Paredes ¢ Hijos
EMAFESL < no tienes un nombre comercial, escribe tu nombre.

Fuente: Facebook, 2013

Una vez generado el anuncio se procedi6 a realizar un seguimiento dia a dia de las
estadisticas de este y sobre todo lo mas importante el nimero de clics que ha tenido

el anuncio y el alcance potencial de la gente a la que ha llegado este.

El anuncio comenzo el 27 de Agosto de 2013 a las 8:00 am.

Se procedio a realizar capturas de pantalla de cada dia de la campafia, para hacer un
analisis mensual de los resultados de la misma. Los puntos principales a evaluarse en
el andlisis mensual fueron el alcance de la campana, el nimero de clics por dia y el
porcentaje de clics por anuncio ya que consideramos que era lo principal para
evaluar el resultado que genero. A continuacion se observa cada una de las variables

que presenta Facebook en la campaiia dia a dia.

Encontramos el estado de la campafia, la misma que este caso se encuentra como
activa, posteriormente esta el presupuesto es de $5 por dia, luego viene la duracion la
misma que comenz6 el 27 de agosto y termina el 27 de septiembre, a pedido de la

empresa la campana se iba activando mes a mes por tres meses, luego encontramos
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el alcance potencial es decir al publico que se puede llegar el cual es de 940.000

personas.

En la parte de abajo se plantean otras variables como cuantos me gusta ha alcanzado
la pagina de Facebook esos dias producto del manejo interno de Facebook, se nos
muestra el alcance de la campana en cuanto a nimero de personas, la frecuencia, los
clics que alcanza dia a dia el anuncio, los porcentajes de clics del anuncio y la

inversion total por dia.

Grafico No. 38 Confirmacion de la creacion de la campaina

B Activa| # $£5,00 | # 27 de agosto de 2013 8:00 - 27 de septiembre de 2013 8:00 | # 940 D00 personas

o " 7 i i ? . ? Cizee? o " " ? : i1
Personas a las que les gusta la pagina Alcance de la campafia’ Frecuencia’ Clics*’ Porcentaje de clics del anuncio mversion total®

Fuente: Facebook, 2013

3.4 Resultados de la aplicacion de la campafia

3.4.1 Primes mes: 27 Agosto - 27 Septiembre

Los graficos siguientes recolectan el nimero de clics que recibe el anuncio durante el
periodo de tiempo; es interesante analizar la variacion numérica ya que se demuestra
el nivel de accesibilidad que tiene la campafia al mismo tiempo que permite medir el

nimero de usuarios captados a través de este medio.

Grafico No. 39 Estadisticas — Martes 27 de agosto

b Aaiva # 55,00 27 8¢ apsits ¢ 013 B0O - 17 de sepliambes e 2017 100 2 545 508 persona

Aoy 27 | Ayar =

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 40 Estadisticas — Miércoles 28 de agosto

-.-1..\ nas 3 las gt o3 gusta la pdgina’ J1..1-”;.“_ saia’ ;I.’u.. o :8\' a‘m. ars y s_.s.:mu" e
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 41 Estadisticas — Jueves 29 de agosto
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 42 Estadisticas — Viernes 30 de agosto

; s 3 b gt les guata s plgina’ ;.2i§“ sha’ :1-yr5.. o '11\' 'o-égﬁo‘,é.. 4 3.4-%.' ey -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 43 Estadisticas — Sabado 31 de agosto

0 1256 11 8 0.554% $5,00 o ol

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 44 Estadisticas — Domingo 01 de septiembre

o sl el 2 el e —
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 45 Estadisticas —Lunes 02 de septiembre

e —— el el 2 it T
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 46 Estadisticas — Martes 03 de septiembre

o 7T qsm0 10 2 oaa%  sae ~ -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 47 Estadisticas — Miércoles 04 de septiembre

b Actal £ $5.00)# 27 80 agouts de 2013 B03 - 27 de septiombre de 013800 # 542 500 persansn

et et 2 e e -

—_ R - e

Fuente: Facebook, 2013

85




Grafico No. 48 Estadisticas — Jueves 05 de septiembre

b At # A, I7 e gt de 01D B 0D - 27 de veptitibrn e 1910 R 0D S B4 500 parscean

o 77T w0 T 10 1 1o ss00 =
| — -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 49 Estadisticas — Viernes 06 de septiembre
I}‘:d... , !’.l" I- ::uc.::.-:a:cnl:-_: 27 de veptiermbve de 2011 150 |4 -:;;l;c.; ,.a:.,.-,
e g T T -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 50 Estadisticas — Sabado 07 de septiembre
1. wt &l ques bes guika b plging ;-é*:» a carpata! 1;6“‘ 13 -o;.---.o de chen del arunc: s.“.g-s-. | Hoy =
— E———

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 51 Estadisticas — Domingo 08 de septiembre

b el # s 37 de agowin de 017 B02 - 27 de septinebee de 2000 800 # 240 000 priana

e Tl T et T —
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 52 Estadisticas — Lunes 09 de septiembre

Viwals 5317 2 desmone e ITAGE. 3 deprbie e BN ous o8 pensnn

o 7T e 15 8 otem sas0 =

— _'__'_'_.o‘_‘_‘__‘_—ﬂ

Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 53 Estadisticas — Martes 10 de septiembre

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 54 Estadisticas — Miércoles 11 de septiembre

; 2934 . Sap 1 | Mgl
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 55 Estadisticas — Jueves 12 de septiembre
I'Hl.a # ey 27 e apantn do 011 £:80 - 37 de weptiembre o 2013 £00 |2 580 10, arasems
Percras s las qgue bes gusta la pagea’ Mlcsrce de la campata’ cecuencal Cheal Porcemkape de oy del arancic’ s asiem bestad T P Ayer =
0 1470 1,3 11 0570% $5,00 :
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 56 Estadisticas — Viernes 13 de septiembre
|.n.n... # ;;;—.:‘ I 27 de r..-r..-l.lip:c.'.zhil.':. 27 de sepikembee de 2037 800 | ;.;--_\:.c:,,-.’w\'.,
ettt sl ]l it i)t -

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 57 Estadisticas — Sabado 14 de septiembre

P Aasia| 5,004 37 de ageata de 2011 8400 - 37 da aptiamisrs du 2511 000 | # PrYE——

W Perioran o lay aur b garta a plgina Ches

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 58 Estadisticas — Domingo 15 de septiembre

¥ Acua | # 500 | # 37 de spona de J011 800 - 7T e vapuieenises de 3023 800 | # Ry

I S - ——— -

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 59 Estadisticas — Lunes 16 de septiembre

b dua | # #5.00|# 17 e wpovie de 7017 B 00 - T7 de sptiemiben de 7017 §.00 # 842 550 g

™ 9/36/3803 - WI6A01T | Fenonalizer =

o 194 13 5 0.198%  $500 -

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 60 Estadisticas — Martes 17 de septiembre

b Rt 68|+ 3 e ageats de 010 B0 - 27 de septinebes de 3013 808 # 48 500 personas

et et et i i -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 61 Estadisticas — Miércoles 18 de septiembre

b Aevia| # 5.00|# FRE T nptie e de 1200 B 03| £ 848 pern

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 62 Estadisticas — Jueves 19 de septiembre

b Actia| # $5.00 | 37 #a spouis de 2011 B00 - 37 de saptiamisea 4 2011 000 # P45 050 persaas

Parvenas & as que e guria e pdaina”  Aduanes dela ampel  Freowess?  CBnT  Perscinje e dies ded avnals?  Seversiin veial” 5 ariaanns - ariaiaons | [ Femesair =
0 1065 1,4 6 0.417% $5,00 '

I Persoran & las gt bes genna b plhgina

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 63 Estadisticas — Viernes 20 de septiembre

b Activa|# 500 37 de agovic de 3013 800 - 37 de septiembre de 2023 B0 [ BAD 000 pervsenan

e et ]l et e o ]
— - —v—.___________
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 64 Estadisticas — Sabado 21 de septiembre
L] *-1..‘.-11 '3 I'.-.‘.\:‘ -f- :-.'c-< p:-.1'.-:a- }!!L"J-’.-.‘ 1T de weptiemibor de POLE 0840 |4 .:I:..:c:: pq';lwl

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 65 Estadisticas — Domingo 22 de septiembre

s Pemnsrm - &t Csmpn Bograr potre
P Astica| & 100 7 de agevie de 2010 B.00 - 1T de saptineber de 2000 B 00| 4 £40 000 perionan

1 N 0 11 9 1.125% $4,28 =
B Pervanas & las gue bes gunta La pdgena Chen
————— -——,——

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 66 Estadisticas — Lunes 23 de septiembre

! ! e ! e e -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 67 Estadisticas — Martes 24 de septiembre

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 68 Estadisticas — Miércoles 25 de septiembre

b Aaiva| L Y de ageave de JO1E .00 - 17 de veptionben de JOLN 00 |4 B40 00 peronan

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 69 Estadisticas — Jueves 26 de septiembre

b Ad ’, u‘:::' de veptierdne Teon|” L™
3 1108 16 10 0548%  $496 -
I
E—
- R o

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 70 Estadisticas — Viernes 27 de septiembre

b Activa| # $5,00(# 27 de agosto de 2013 8:00 - 27 de octubre de 2013 8:00 | # 940

s del anuncio’

4 240 19 8 0151% $5,00

Fuente: Facebook, 2013

En el primer mes de la campafia el total de clics alcanzados del anuncio fue de 285

de los cuales la media por fue de 9 y el nimero que mas se repiti6 es decir la moda

fue de 8.
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Tabla No. 6 Informe primer mes: 27 agosto — 27 septiembre

DiA FECHA |ALCANCE DE LA CAMPANA |CLICS |PORCENTAJE DE CLICS DEL ANUNCIO

Martes 27-ago 6.388 5 0,04%
Miercoles 28-ago 1.244 10 0,77%
Jueves 29-ago 1.129 8 0,68%
Viernes 30-ago 1.219 11 0,60%
Sabado 31-ago 1.256 8 0,55%
Domingo 01-sep 1.376 11 0,67%
Lunes 02-sep 1.574 5 0,26%
Martes 03-sep 1.330 2 0,14%
Miércoles 04-sep 1.084 7 0,63%
Jueves 05-sep 980 11 1,10%
Viernes 06-sep 1.168 14 0,96%
Sdbado 07-sep 1.290 13 0,98%
Domingo 08-sep 1.052 6 0,52%
Lunes 09-sep 3.160 8 0,17%
Martes 10-sep 1.370 8 0,46%
Miércoles 11-sep 2.934 10 0,15%
Jueves 12-sep 1.470 11 0,57%
Viernes 13-sep 1.875 10 0,33%
Sdbado 14-sep 1.667 11 0,49%
Domingo 15-sep 1.324 9 0,65%
Lunes 16-sep 1.904 5 0,208
Martes 17-sep 1.306 10 0,56%
Miércoles 18-sep 1.014 8 0,72%
Jueves 19-sep 1.065 6 0,42%
Viernes 20-sep 748 13 1,55%
Sébado 21-sep 840 11 1,23%
Domingo 22-sep 710 9 1,13%
Lunes 23-sep 1.207 9 0,44%
Martes 24-sep 921 9 0,86%
Miércoles 25-sep 893 9 0,77%
lueves 26-sep 1.108 10 0,55%
Viernes 27-sep 2.840 8 0,15%

TOTAL DE CLICS 285

MEDIA 9

MODA 8

Fuente: Autor

Del total de clics que se obtuvieron se analizé que dias tuvo mas impacto el anuncio
si los dias entre semana o los fines de semana, para lo cual se procedié a contabilizar
el nimero de clics entre semana, determinar la media y compararla con el numero de

clics y la media de los fines de semana.
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Tabla No. 7 Informe primer mes: 27 agosto — 27 septiembre de acuerdo al dia de

la semana
CLICS DIAS ENTRE SEMANA
Martes 27-ago 5
Miercoles 28-ago 10
Lunes 02-sep 5 Viernes 30-ago 11
Mh'ﬂémels gi'ﬁp : Sibado 31-ago 8
iéreoles -5ep - -
Jueves 05-sep 11 Dof'nlngc 01-sep il
Lunes 09-sep 2 Viernes 06-sep 14
Martes 10-sep 8 Sabado 07-sep 13
Miércoles 11-5Ep 10 Domingc Ds-sep E
Jueves 12-sep 11 Viernes 13-sep 10
Lunes 16-5ep 5 -
Martes 17-sep 10 Sabado 14-sep 11
Miércoles 18-sep 8 Domingo 15-sep 9
Jueves 19-5ep [ Viernes 2 U-SEP 13
Lunes 23-5ep 9 N
Ty e— S4sen 5 Sa h:adn:: 21-sep 11
Miércoles 25-5ep 9 Domingo 22-sep 9
lueves 26-sep 10 Viernes 27-sep 8
TOTAL CLICS 151 TOTAL CLICS 134
MEDIA 8 MEDIA 11

Fuente: Autora

En este caso entre semana se obtuvieron un total de 151 clics con una media de 11.

Los fines de semana por su parte se obtuvieron un total de 134 clics sin embargo con

una media de 11 lo que significa que existié un mayor impacto el fin de semana.

3.4.2 Segundo mes: 28 Septiembre - 26 Octubre

Los graficos siguientes recolectan el nimero de clics que recibe el anuncio durante el
periodo de tiempo; es interesante analizar la variacion numérica ya que se demuestra
el nivel de accesibilidad que tiene la campafia al mismo tiempo que permite medir el

nimero de usuarios captados a través de este medio.
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Grafico No. 71 Estadisticas — Sabado 28 de septiembre

b Aavia 4 .00, 27 #¢ ageite de MOLD B.00 - 17 de sctuber e 2010 000 | F T‘ZUTCIW'ICMI

[ S¢I8IT003 - WIROIT | PariAMELM -

1 e3 11 10 1381% 8500

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 72 Estadisticas — Domingo 29 de septiembre

b Aethea| # 1550 # 37 de agouns e LT B850 - 37 du wetuben du 3911 K03 | e p—

1T e 47 e omew sso0 e
_'__.__'__'__,_.—o-'—'—_ _'_ﬁq_'_‘_h——\_.__\__‘__h_‘_

Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 73 Estadisticas — Lunes 30 de septiembre

b"ﬁ.«l-m , !G..'.-.‘ , F'dr-:1dri‘0l|n(— 17 de sevabre de FDIF R OO | 4 -:a::.ac ee:u—-.r.

e o et et e <]

I
_._—a——‘_'_'d_'_'_—.__._ i

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 74 Estadisticas — Martes 01 de octubre

[ S— "
¥ Activa # 55,00 |# 011 §:80 - 17 de actubes de 2011 100 | # B2 000

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 75 Estadisticas — Miércoles 02 de octubre

e . 3 Alca tarcis
¥ Aol # $5.00 | # 27 de wgovie de 7033 §.00 - 27 de onwber de 2013 B0 |4 B42 000 personan

[ 1mv272003 - 104272013 | | Personslizar =

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 76 Estadisticas — Jueves 03 de octubre

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 77 Estadisticas — Viernes 04 de octubre

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 78 Estadisticas — Sabado 05 de octubre

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 79 Estadisticas — Domingo 06 de octubre

b At | 55,00 |4 27 de wgsins de 7013 B:00 - 17 de setuboe de 2013800 | # 45 060 persnan

2 T w10 19 242m% $5,00

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 80 Estadisticas — Lunes 07 de octubre

b Aciiva| # £5,00| # 27 de agesin de 2013 B0 - 17 de ecrubre de 2003 500 |4 49 000 penana

Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 81 Estadisticas — Martes 08 de octubre

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 82 Estadisticas — Miércoles 09 de octubre

070t | | Perssmanzer =

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 83 Estadisticas — Jueves 10 de octubre

b Actia # 55.00| # 37 de apasse de 2013 800 - 27 de oriubre de 2011 800 | # 1 188 808 persoass

3 S 915 - 1,ﬁ- 13 l1.41-8% - $5,00

10 | Ayer =

Fuente: Facebook, 2013

En el cambio del 8 al 9 de octubre es importante sefialar que se da un crecimiento en

el alcance potencial de personas cambiando este de 940.000 a 1.100.000

Grafico No. 84 Estadisticas — Viernes 11 de octubre

| Aetis| 1500 » 37 de sgasts de 2013800 - 27 do sxtubu de 3011 R00 | # PETe T p—

2 788 10 11 14%% S48

ke qusn e gowta L pagina

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 85 Estadisticas — Sabado 12 de octubre

Det 12 | Ayer w

Fuente: Facebook, 2013

100




Grafico No. 86 Estadisticas — Domingo 13 de octubre

b Aativa 55502 17 e agasin de J030 805 - 27 de srubee de 2013 500 |2 £ 168 500 persssun

o 7& 10 8 1019%  $441

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 87 Estadisticas — Lunes 14 de octubre

2 7 e’ 12 19 1.743% $5,00

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 88 Estadisticas — Martes 15 de octubre

1 008 12 17 1521% 8500

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 89 Estadisticas — Miércoles 16 de octubre

1 708 2 10 6 0.82%  $500

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 90 Estadisticas — Jueves 17 de octubre

2 788 11 13 1.548%  $500 2 artzme- oot | et v |
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 91 Estadisticas — Viernes 18 de octubre

e Pt - -

u a ;i1.1 4 carmpaia 1'2.. s -11. D x del 55'00 (=TT LOrLE3010 | | Persomanzar -

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 92 Estadisticas — Sabado 19 de octubre

/2003 | | Personaiirar =

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 93 Estadisticas — Domingo 20 de octubre

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 94 Estadisticas — Lunes 21 de octubre

b A 2 55,00 # 27 de ageirs de 2013 500 - 27 de sewiee de 2011800 |4 T —

1 85 1,0 13 1.472%  $451

Fuente: Facebook, 2013

Del 21 al 22 de octubre el alcance potencial crece de 1.100.000 a 1.120.000

personas.
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Grafico No. 95 Estadisticas — Martes 22 de octubre

0 '91'5" '1',2' ) 9" uam e sauu o
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 96 Estadisticas — Miércoles 23 de octubre

o e T 3 oarme T sase bn.x

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 97 Estadisticas — Jueves 24 de octubre

1 1879 13 7 0284%  $500

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 98 Estadisticas — Viernes 25 de octubre

1 2804 1,3 7 04186%  $500 -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 99 Estadisticas — Sabado 26 de octubre

1 3438 16 10 0.184%  $500 e -

Fuente: Facebook, 2013

Del 26 al 28 de octubre se da un crecimiento en el alcance potencial de 1.120.000

personas a 1.140.000.
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Tabla No. 8 Informe segundo mes: 27 septiembre — 26 octubre

DiA FECHA |ALCANCE DE LA CAMPANA |CLICS |PORCENTAJE DE CLICS DEL ANUNCIO
Sabado 28-sep 683 10 1,36%
Domingo 29-sep 1.575 9 0,33%
Lunes 30-sep 1.624 8 0,29%
Martes 0l-oct Q92 10 0,82%
Miércoles 02-oct 1.395 6 0,25%
Jueves 03-oct 1.426 11 0,51%
Viernes O4-oct 718 12 1,66%
Sabado 05-oct 565 5 0,88%
Domingo 06-oct 774 19 2,43%
Lunes 07-oct 1.077 8 0,46%
Martes 08-oct 649 13 1,91%
Miércoles 09-oct 957 16 1,56%
Jueves 10-oct 915 13 1,42%
Viernes 11-oct 766 11 1,43%
Sabado 12-oct 789 20 2,53%
Domingo 13-oct 784 8 1,02%
Lunes 14-oct 935 19 1,74%
Martes 15-oct 2908 17 1,52%
Miércoles 16-oct 708 6 0,83%
Jueves 17-oct 788 13 1,54%
Viernes 18-oct 1.111 11 0,84%
Sdbado 19-oct 796 18 2,14%
Domingo 20-oct 938 22 2,27%
Lunes 21-oct BS5 13 1,47%
Martes 22-oct 916 9 0,82%
Miércoles 23-oct 718 3 0,38%
Jueves 24-oct 1.879 7 0,28%
Viernes 25-oct 2.804 7 0,19%
Sabado 26-oct 3.438 10 0,18%

TOTAL DE CLICS 334

MEDIA 11

MODA 13

Fuente: Autora

En el segundo mes podemos observar que el nimero de clics se ha incrementado
llegando a ser 334 clics en el anuncio lo que muestra que mas gente estd siendo re
direccionada a la pagina web. En cuanto a la media estd también crece comparada
con el mes anterior y se situa en 11 mientras que la moda es 13 el cual es un valor

alto también.
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Tabla No. 9 Informe segundo mes: 28 septiembre — 26 octubre de acuerdo al dia

de la semana

CLICS DIAS ENTRE SEMANA
Lunes 30-sep 8
Martes 0l-oct 10
Miércoles 02-oct 6
Jueves 03-oct 11 CLICS FINES DE SEMANA
Lunes 07-oct 8 Sabado 28-sep 10
Martes 08-oct 13 Domingo 29-sep 9
Miércoles 09-oct 16 Viernes 04-oct 12
Jueves 10-oct 13 Sabado 05-oct 5
Lunes 14-oct 19 Domingo 06-oct 19
Martes 15-oct 17 ’u"iernes 11l-oct 11
Miércoles 16-oct 6 DS:;E_':;O EEE: 230
I -
Jueves 17-oct 13 Viernes 18-oct 11
Lunes 21-oct 13 Sabado 19-oct 18
Martes 22-oct 9 Domingo 20-oct 22
Miércoles 23-oct 3 Viernes 25-oct 7
Jueves 24-oct 7 Sabado 26-oct 10
TOTAL DE CLICS 172 TOTAL DE CLICS 162
MEDIA 10,5 |  MEDIA 11

Fuente: Autora

En cuanto a los clics entre semana encontramos que estos fueron 172 en todo el mes

y la media fue de 10,5,

Respecto a los fines de semana nos encontramos con una realidad muy similar al mes
anterior que si bien los clics son menos la media es mas alta, aunque aqui la

diferencia es muy poca. El total de clics es de 162 y la media de 11

3.4.3 Tercer mes: 28 Octubre - 27 Noviembre

Los graficos siguientes recolectan el nimero de clics que recibe el anuncio durante el
periodo de tiempo; es interesante analizar la variacion numérica ya que se demuestra

el nivel de accesibilidad que tiene la campaiia al mismo tiempo que permite medir el

nimero de usuarios captados a través de este medio.

107




Grafico No. 100 Estadisticas — Lunes 28 de octubre

I Aativa # 55,00 # 27 de agsuis & 2013 R00 - 18 de asiembre de 2013 8:00 | # T —

1 4336 1,4 13 0210%  $500

1024720

13 - 18

18/201% | Persemalizar ~

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 101 Estadisticas — Martes 29 de octubre

P Actia) # $5.00| 27 de ageate de 2013 £00 - 28 de noverbre de 013 800 | # 1142 000 perssnas

0 3827 1,6 7 0115%  $500

L0420/2003 - L0v20/2013 || Persomanizar =

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 102 Estadisticas — Miércoles 30 de octubre

P At # £2,58 | 37 de agouio de 3013 B0% - 38 de nostembee de 3013 800 | # 1 140 D00 personas

o 2452 13 15 0.45¢%  $5,00

10rI0reL

20v30y2013 | | Personaizar -

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 103 Estadisticas — Jueves 31 de octubre

b Actien & 100 2 AT de agoete de JOURRO0 - 28 de newiorsbie de 2OLT 00 | # 1140 000 parvansy

0 ey ;M’G S Sty 1"4 ‘ g 0.5313;. rels S&m' O3 tovazpaens - toraiszons | | Persenalize - |
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 104 Estadisticas — Viernes 01 de noviembre

|. Reivea] # 500 ¢ 27 de agevta de 2013 809 - 28 de sombernbrs de 2013 600 | # '.;:;)Doln’r\.'.'.;l

S S T ST——
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 105 Estadisticas — Sabado 02 de noviembre

t.;ktu ’ !‘f‘\ ( ?.-'.l.r;::'.::;r.:\:-'.i-.#:: 2 do moviembre de J0LE B0 | 4 :"_‘1'.."\.'\'\.;:—-\-;—.\

11/2/2011 | | Personaizar

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 106 Estadisticas — Domingo 03 de noviembre

b Aativa 5500 7 de agastn de 2017 500 - 18 e noviesbee de 7033 508 |4 1 140 800 persanas

tae 1 | At =

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 107 Estadisticas — Lunes 04 de noviembre

B Activa = 55,00 # 37 de agears de 2011 B.99 - 28 de novierbes e 1013 8.00] # YT p—

0 $0,00 4006 16 10 0.154%  $500

4/2018 | Personalizar ~

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 108 Estadisticas — Martes 05 de noviembre

b Aasiea £5.00 | # 37 de sgovto de 2013 B:00 - 6 de moversbes de 3033 08|

‘. $1,67 2867 18 17 0332%  $500

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 109 Estadisticas — Miércoles 06 de noviembre

P hctiva = £5.08 | # 27 de agovie de JOLE .00 - 1B de noviesbee de TELD B0 | 4 4 140 D00 parians

O 1163810 - 111010 | | Persenalizar =

0o $0,00 263 13 10 0301%  $5,00

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 110 Estadisticas — Jueves 07 de noviembre

0 $0,00 2026 1,3 4 0.106% $5,00

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 111 Estadisticas — Viernes 08 de noviembre

5 10872013 - D1/A/3013 | | Personalizar =

o $0,00 1801 12 8 0411%  $500

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 112 Estadisticas — Sabado 09 de noviembre

[ Ve $5.00 | # 37 da sgovto de 3011 00 - 18 de noviernbee de 3013 800 | # 1 140 800 parssnas

e

1179

L3 | Persenalizar v

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 113 Estadisticas — Domingo 10 de noviembre

¥ Activa = §5.00| # 17 de agenss de 3017 B00 - T8 de novierbre e 1013 500 # 1 148 008 peraiasa

2 $2,50 1310 1,2 18 1.146%  $500

Ayt

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 114 Estadisticas — Lunes 11 de noviembre

b dath 108 p I7 e agaabs de 2011 B8 - 18 de acviesbie de D011 £:08] # 3 140 500 parsents

2 $2,50 1422 1,1 15 0.941% $5,00

LII1I012 | | Pessaaizr =

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 115 Estadisticas — Martes 12 de noviembre

00 | # 37 e agaste de TOUE R.00 - T e semiesbre de 1010 500 # 1 148 890 parianas

o $0,00 2031 13 7 02n%  $500

Mow 12| A v

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 116 Estadisticas — Miércoles 13 de noviembre

b Activa = 5.00 | » 37 da sgavks da 2000 B-00 - 28 do noviembes de 2013 800 |4 1 143 000 persesas

1 50 262 13 14 0484%  $500

3| Ayer =

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 117 Estadisticas — Jueves 14 de noviembre

0o $0,00 1219 1,1 13 083%%  $500

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 118 Estadisticas — Viernes 15 de noviembre

2 '5'2’50 24?.‘ o carapaie ’1"3' o 1Bl- :U. ninje s dhan dol asus 55100 7 11153018 - £1008/3015 | | Perenalizar =
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 119 Estadisticas — Sabado 16 de noviembre

b At = 55,20 | 17 e ot e BT B0 - 14 e movieraben de 3011 458 # £168 068 pareanin

1 . $5,00 1996 13 10 0.3?-5% S;'i,ﬂﬂ

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 120 Estadisticas — Domingo 17 de noviembre

b A = 5500 | # 37 de agoie de T013 B0 - 78 de moviersber de 2033 103| 4 1 160 000 prvnanan

0 $0,00 1850 1,4 10 0.419% $5,00

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 121 Estadisticas — Lunes 18 de noviembre

b A 5%, r h i I’ et L HEY r 00 pervanas
! Char? 9 11985301 - 1171479000 Fersonalizar =
1 $5,00 1456 1,3 7 0379% $5,00 -
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 122 Estadisticas — Martes 19 de noviembre
A $5.00 | # 37 de agovio de 2013 6-00 - 28 de novierbre de 1003 8:08] B —
0o $0,00 2644 1,4 13 0.356%  $500 b
Fuente: Facebook, 2013
Grafico No. 123 Estadisticas — Miércoles 20 de noviembre
0 $0,00 2074 1.3 13 D, - $5.00 [ r1mez0nn - traoyzons | | Persosaitear -

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 124 Estadisticas — Jueves 21 de noviembre

b Activa = $5.00| # 27 de wposta de 7017 5:00 - 75 de moviembre e 1017 £00| # 1 LGS 008 persanas

o $0,00 1279 1,2 16 1.001% $5,00

W0 | Perienaiinar v

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 125 Estadisticas — Viernes 22 de noviembre

$5.00

2013 - 11/22/2017 | | Persomalizar =

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 126 Estadisticas — Sabado 23 de noviembre

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 127 Estadisticas — Domingo 24 de noviembre

|, 2T de ageits e T010 B00 - 28 & eversbor de 2013 000 2 1 160 000 personan

¥ i I
0o $0,00 1385 1,4 20 1.017%  $500

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 128 Estadisticas — Lunes 25 de noviembre

o $0,00 3015 14 10 0.183%  $500

2,361

13/38/201% | Personalizar +

Fuente: Facebook, 2013

Grafico No. 129 Estadisticas — Martes 26 de noviembre

b Actien = 5,00 | # 27 de agoato de T §.58 - 28 de sovemben de 3075 3048 | # 1 160000 paranst

1 $5,00 1980 1,4 17 0613%  $500

Fuente: Facebook, 2013
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Grafico No. 130 Estadisticas — Miércoles 27 de noviembre

Fuente: Facebook, 2013

El ultimo mes se generd un contratiempo ya que al iniciar la ultima etapa de la
campaia la tarjeta de crédito de la empresa rebotd y se tuvo que perder un dia hasta
que se realice el tramite pertinente para solucionarlo, estos son contratiempos que se
salen del alcance de quien se encuentra a cargo de la campafia y son imprevistos que

pueden ocurrir.

La campafa del tltimo mes inicié el 28 de octubre y su comportamiento fue el

siguiente.
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Tabla No. 10 Informe segundo mes: 27 septiembre — 26 octubre

DiA FECHA |ALCANCE DE LA CAMPANA [CLICS |PORCENTAJE DE CLICS DEL ANUNCIO
Lunes 28-oct 4.336 13 0,21%
Martes 29-oct 3.827 7 0,12%
Miércoles 30-oct 2.452 15 0,46%
Jueves 31-oct 1.646 9 0,38%
Viernes 01-nov 3.924 12 0,20%
Sabado 02-nowv 1.347 19 1,13%
Domingo 03-nov 1.232 9 0,61%
Lunes 04-nov 4.006 10 0,15%
Martes 05-nov 2.897 17 0,33%
Miércoles 06-nov 2.534 10 0,30%
Jueves 07-nov 2.926 4 0,11%
Viernes 08-nov 1.801 9 0,41%
Sdbado 09-nov 1.257 8 0,55%
Domingo 10-nov 1.310 18 1,15%
Lunes 11-now 1.422 15 0,94%
Martes 12-nov 2.031 7 0,27%
Miércoles 13-nowv 2.362 14 0,46%
Jueves 14-nov 1.219 13 0,94%
C 15-now 2.474 18 0,55%
Sabado 16-nov 1.996 10 0,38%
Domingo 17-nov 1.650 10 0,42%
Lunes 18-nov 1.456 7 0,38%
Martes 19-nowv 2.644 13 0,36%
Miércoles 20-nov 2.074 13 0,47%
Jueves 21-nov 1.279 16 1,00%
Viernes 22-nov 1.021 13 1,13%
Sabado 23-nov 794 ] 0,87%
Domingo 24-nov 1.395 20 1,02%
Lunes 25-nov 3.915 10 0,18%
Martes 26-nov 1.980 17 0,61%
Miércoles 27-nov 2.367 12 0,33%

TOTAL DE CLICS 376

MEDIA 12

MODA 13

Fuente: Autora

El ultimo mes el total de clics crecié ain més llegando a un total de 376 superando al

primer y segundo mes, la media fue de 12 siendo esta mayor a las de los meses

anteriores y la moda fue de 13.

En cuanto a los clics entre semana estos fueron 222 con una media de 13 lo cual fue

sumamente alto.

119




Tabla No. 11 Informe segundo mes: 28 septiembre — 26 octubre de acuerdo al

dia de la semana

CLICS DIAS ENTRE SEMANA

Lunes 28-oct 13

Martes 29-oct 7

Miércoles 30-oct 15

Jueves 31-oct 9

Lunes 04-nov 10

vales oo - CLICS FINES DE SEMANA

Jueves 07-nov 2 Vi.ernes 0l-nov 12
Lunes 11-nov 15 Sabaf:lo 02-nov 19
Martes 12-nov 7| [Pomingo 03-nov 9
Miércoles 13-nov 14| |Viernes 08-nov =
Jueves 14-nov 13 Sébado 09-nov 8
Lunes 18-nov 7| |Domingo 10-nov 18
Martes 19-nov 13| |Viernes 08-nov 18
Miércoles 20-nov 13| |Sabado 09-nov 10
Jueves 21-nov 16| |Domingo 10-nov 10
Lunes 25-nov 10| |Viernes 22-nov 13
Martes 26-nov 17| [Sabado 23-nov 8
Miércoles 27-nov 12| |Domingo 24-nov 20

TOTAL DE CLICS 222 TOTAL DE CLICS 154
MEDIA 13 MEDIA 11

Fuente: Autora

En cuanto a los fines de semana el total de clics fue 154 y la media 11 en este mes
los dias entre semana generaron mayor impacto que los fines de semana a diferencia
de los dos meses anteriores.

3.5 Resultados de la campaiia

Finalmente tenemos un informe general donde constan los datos obtenidos durante

los tres meses de campaiia.
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Tabla No. 12 Informe general

Fecha de Inicio | Fecha de Termino Costo por Clic (CPC) (USD) Impresiones (CPM) (USD) Gasto Total (USD)
2013-08-27 2013-11-27 0,456551 2,178254 448,79
Clics Impresiones
983 206032

Clics a través de la tarifa (UCTR)
0,732822

Fuente: Autora

Se puede observar que la campana inici6 el 27 de Agosto de 2013 y culmin6 el 27 de
Noviembre del mismo afio, en cuanto a los clics el costo por clic (CPC) en dolares
fue de 0,456551, el numero total de clics alcanzados fue 983 y los clics a través de la
tarifa (UCTR) fueron 0,732822. En cuanto a las impresiones en dolares fueron
2,178254 y el numero de impresiones fue de 206.032. El presupuesto total para la
campafia fue de $448,79.

Seglin los datos estadisticos obtenidos de la campafia, este generd un gran impacto
que se ve reflejado en el publico al que se llegd y en la cantidad de clics que se
generaron a los largo de estos tres meses, pudiendo de esta manera llegar a un
mercado completamente distante al Ecuador y un mercado al que nunca habia

ingresado la Empresa Barranco’s Hats.

Para poder evaluar el impacto que tuvo la campafia en las visitas de la pagina web se
procedi6 a  realizar un  informe del trdfico de la  pagina
http://barrancospanamahats.com/ durante los meses en los que se llevo a cabo la

campana.
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Grafico No. 131 Trafico total de la campaiia de Facebook
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All Traffic

Al Visits
100.00%

Explorar

Summary

& Visits

September 2013

October 2013

Aug 27, 2013 -Nov 27, 2013

Novemnber 2013

Fuente: Facebook

Grafico No. 132 Procedencia del trafico de la campafia
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Fuente: Facebook
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Grafico No. 133 Procedencia

Total de "Me gusta" de la pagina hasta hoy: 383

Total de "Me gusta” de la pagina

Fuente: Facebook

Al analizar el trafico total de la campana, se puede evidenciar lo siguiente:
1. _Que la campafia si gener6 impacto en la zona seleccionada
2. Que existe variacion de acceso, lo que se puede entender como aceptacion en
el medio ya que un 66,66% del total de visitas son nuevas
3. Que el tiempo promedio de permanencia en la pagina web de la empresa es
de 4:23 minutos
4. Que existe un crecimiento marcado del nimero de “me gusta” en la pagina

desde julio hasta diciembre 2013.

3.6 Encuesta a empresas dedicadas al Marketing Digital

Adicional a la campana, al final se consider6 necesario realizar entrevistas a
profesionales relacionados con el Marketing Digital en la ciudad de Cuenca, con el
proposito de evaluar su opinion acerca del uso del marketing digital por parte de las

PYMES y como ven a futuro el tema dentro de la ciudad y el pais.

3.6.1 Entrevista a: Enrique Rodas, Gerente-Propietario de Cuencanos.com

En una entrevista con Enrique Rodas propietario y creador del portal denominado
Cuencanos.com nos cont6 acerca de sus inicios en el marketing digital y su vision
acerca del mismo dentro del pais y la ciudad. El inici6 su labor dentro del area del
internet hace aproximadamente 20 afios, a través de la creacion de lo que denomind

la Comunidad Virtual de Cuenca en el Mundo, aqui cre6 un chat a través IRC con
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cuartos de conversaciones, en un inici6 habian uno o dos cuencanos pero que ni
siquiera estaban en la ciudad, por lo que tom6 la decision de hacer una pagina
denominada Cuencanos en Internet, la puso en el aire a través de Geocities, portal
que proporcionaba paginas gratuitas. La pagina buscaba a cuencanos en el mundo y
sus nombres se iban agregando en la misma. En esa época un cuencano residente en
Washington DC se puso en contacto con Enrique y le sugiridé que cree una pagina
web, sin embargo el dominio era muy costoso y €l no contaba con el presupuesto,
aquel cuencano le envi6 dinero en ese entonces $20 para que inicie su pagina, hace
18 afios representaba una suma considerable y tuvo este gesto ya que en 30 afios
fuera del Ecuador era la primera vez que veia algo de Cuenca en internet y queria
que aquella iniciativa siguiera creciendo. Enrique decidié comprar la pagina, y pidid
a su madre que le compre una camara de fotos, en esa época ¢l tenia tan solo 16 afios,
de esta manera comenzo su trabajo se dedico a tomar fotos de cuenca, de las calles,
de los platos tipicos, monumentos, y se cred la primera pagina de cuencanos.com la

cual ademas contaba con un chat interactivo.

Cada afio realizaba reuniones de ciber cuencanos las mismas que tenian gran
acogida, llegando a organizar una reunion hasta de 300 cuencanos en Nueva York a
través de la red. A pesar del éxito y la fama que comenzaba a adquirir Enrique no
ganaba nada de dinero, por lo que comenzo6 a ofrecer servicios para hacer paginas
web, estudid ingenieria en sistemas y se prepardé mucho en el tema, hoy cuenta con

30 empresas que trabajan con él.

El enfoque inicial de Cuencanos.com eran los jovenes asistia a eventos realizando
fotos y luego promocionandolas en su paginas sin embargo vio necesario generar un
mayor impacto en la pagina por ello creo la secciéon de clasificados donde se
ofertaban terrenos, casas y mas le fue bien 5 afios sin embargo un diario de la ciudad
saco clasificados gratis y el negocio comenz6 a decaer a pesar que los precios no
eran muy elevados. Otro de los servicios con los que cuenta la pagina es que posee
un directorio empresarial hace mas de 5 afios con mas de 300 empresas, existe
también un directorio de profesionales los cuales pagan un monto anual para poder

estar ahi.
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El lleva 30 afios muy vinculado al internet, durante este periodo ha evidenciado
cambios impresionantes en la tecnologia y el mundo de la web desde su opinion
personal considera que Facebook no va a durar mucho tiempo mas en el mercado ya

que lo considera como una moda mas.

En cuanto a su vision sobre el marketing digital y la inversiéon por parte de las
empresas en este considera que hoy por hoy las empresas ya se interesan mas por el
mundo del internet y por el marketing digital, a pesar que existen paginas de
Facebook gratuitas el nivel de cultura de la gente es mucho mayor y ya apuestan por
invertir en internet, antes no creian en el, existia un alto grado de desconfianza en
torno al internet y lo que genera. Enrique considera que el problema radica en las
empresas que no dan un buen servicio y los clientes se quedan con una mala idea
porque no funciond y pierde credibilidad. Es por ello que Enrique maneja a sus
clientes de una manera distinta, les hace publicidad constante y asi estas se
mantienen atn con el a lo largo de los afios. Tiene clientes de otras parte del mundo

como Estados Unidos y el los promociona también a través de su pagina.

Enrique considera que el tema del marketing electronico si funciona, sin embargo las
empresas dentro de la ciudad y el pais se encargan de hacer la pagina y nada mas, no
le dan al cliente formas de estadisticas ni de asesoria ni formas de que visiten la
pagina, el cliente no tiene visitas en el afio y se decepciona del internet. Es por ello
que Rodas apuesta por un trabajo integral donde el cliente pueda evidenciar los
resultados, considera que no importa que cueste un poquito mas si el trabajo
realmente justifica, cree que es indispensable un servicio completo para que la
pagina se mueva. Brindar el mejor servicio para que los mismos clientes

recomienden.
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Grafico No. 135 Diseiio de las paginas de cuencanos.com
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Grafico No. 136 Menu de navegacion de cuencanos.com

Fuente: cuencanos.com

Grafico No. 137 Pie de pagina y asupiciantes de cuencanos.com
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3.6.2 Entrevista a: Pedro Crespo, Socio de La Motora

Durante la entrevista con Pedro Crespo Flandoli uno de los socios propietarios de la
empresa La Motora nos comentd acerca de como surgidé la compaiia bajo que
iniciativas, de que se encargan y como ve desde su perspectiva el marketing digital
dentro del pais de manera especial el panorama de las pymes respecto a este nuevo

tipo de publicidad.

La Motora es una agencia de marketing digital que se cred en 2009 se encarga de,
crear, planificar, desarrollar y medir campafias en medios digitales. Marketing

Digital integral, en base a objetivos y resultados.
Dentro de las areas en las que se especializan estan:
* Desarrollo de sitios web desde simples, estaticos en html, hasta dindmicos de
comercio electronico

* Desarrollo de aplicaciones moéviles para teléfonos y tablets desde catdlogos

de productos hasta transaccionales
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* Gestion de contenidos en redes sociales publicaciones, respuestas, disefio de
campafas y estrategias, imagen grafica y anuncios patrocinados y
segmentados en twitter, Facebook, youtube y google

* Conexion del mundo digital con el mundo real, cédigos QR, maping digital
que son proyecciones sobre estructuras, realidad aumentada la cual funciona
con dispositivos inteligentes a través de la camara que capta una imagen y la

muestra sobrepuesta en la realidad un modelo en 3D.

La iniciativa de crear una empresa de este tipo surge que tanto Pedro como uno de
sus socios Juan Diego Rodas son Ingenieros en Sistemas y se dedicaban al desarrollo
de sitios web pero vieron que las redes sociales si bien no sustituyeron a los sitios
web si les robaron un espacio al momento de la busqueda de contenidos; es decir si
se queria saber acerca de una marca producto o servicio se buscaba en google o
Facebook llegandolo a usar como buscador. Se dieron cuenta de esto en 2008 cuando
salieron las paginas empresariales de Facebook y vieron la potencialidad de la red
social como un sitio para poder conversar con tu cliente. Era mucho mas apreciado el
comentario del cliente mas que lo que decia la marca, se le creia mas a la persona
que publicaba porque se basaba en la experiencia segun Pedro las personas habian
dejado de creer en las marcas debido a la cantidad de publicidades engafosas
existente en el mercado es por ello que se comenzd a dar mucho mas valor al

comentario del cliente que vivi6 la experiencia.

Seglin Pedro el marketing digital ha aumentado en gran medida dentro del pais , en
un inicio las marcas eran muy reacias, esto estaba muy relacionado con quien estaba
a cargo de las empresas ya que muchas de ella se encuentran en un proceso de
transicion de la una generacion a la otra cosa que ha favorecido este tema, jefes
departamentales y gerentes de menos de 50 afios tienen ya una vision muy distinta
acerca de nuevas formas de publicidad. Generalmente el problema mas comun al que
se enfrentan dentro de la empresa es que quienes contratan el servicio quieren
resultados inmediatos, no tienen problema en pagar grandes sumas por ejemplo
pautando en una radio durante un mes y generando resultados relativamente buenos y
rapidos desean que todo se vea reflejado inmediatamente. Pero en el caso de redes
sociales la dindmica es distinta se invierte poco dinero a mediado plazo y se obtienen

mejores resultados.
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Las empresas que manejan sistemas avanzados internamente como RP, SMS buenos
para gestion de clientes entienden muy bien el asunto de la segmentacion de la
generacion de leks, todo el tema de la onda marketera porque ven las potencializadas

que da la publicidad digital.

Por su parte seglin Pedro las empresas que no tienen mayores conocimientos acerca
del tema de publicidad digital prefieren invertir $600 en una publicacion de un dia en
un medio de prensa escrito que posee un tiraje de 15.000 ejemplares y esta destinado
a un publico variado no segmentado mientras que a través del marketing digital con
ese dinero en 3 meses de redes sociales se puede llegar a 250.000 o 300.000 personas
y segmentadas llegando directamente al nicho que se desea a través de una
plataforma que te permite interactuar con el cliente recibir un feedback del mismo no
como el caso de la publicidad fisica por ejemplo a través de prensa escrita que es un
medio de una sola via. Pedro considera que el mayor reto es romper esquemas los

esquemas mentales de los clientes en este sentido.

El tema de los resultados a pesar que sean gerentes jovenes es bastante complejo,
ellos quieren resultados inmediatos, sin embargo les cuesta entender que a través de
redes sociales no solo se pretende vender, si ya se apunta al nicho especifico tienen
que entender que las redes sociales al ser un medio audiovisual multimedia que
incluye video, audio, imagenes permite posicionar la marca de una manera que nunca
se antes se ha podido, es decir se esta invirtiendo para posicionamiento de productos
y servicios ademds se genera conversacion con los clientes y posteriormente ventas.
Las redes sociales no se usan para vender segin Pedro, va mucho mas alld y es un

concepto que les cuesta mucho atn entender a los empresarios.

Para Pedro es muy importante el posicionamiento de la marca, el mismo que
corresponde a la buena aplicacion de una estrategia y una estrategia no es solo estar
en Facebook o twitter, es tener anuncios patrocinados en Facebook, twitter, ademas
tener a la empresa registrada en los mejores directorios del ramo, publicitar en
paginas web especializadas, aparte de poseer buenos contenidos es importante
también publicitar en google. Es decir es toda una ESTRATEGIA que se enfoca

hacia el segmento ventas.
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Es importante también que si se posee una pagina web esta debe contar con un
dinamismo constante, el sitio web no puede ser estatico debe atraer al cliente todo el
tiempo ya que segun Crespo el éxito de redes sociales y paginas web es q tengas una

razon para volver.

En cuanto al tema de las PYMES y su participacion en la medios digitales Pedro
considera que estas empresas no se arriesgan por el presupuesto que aun les resulta
alto y no saben como manejarlo, por ejemplo ellos dentro de su empresa cobran $450
al mes por el paquete de promocion para la empresa el mismo que incluye anuncios,
gestion de Facebook y twitter, publicaciones, respuestas, parte grafica, y campafas.
Eso comparado a los costos que representarian tener en la compaiia a un Community
manager, un disefiador, un marketero, y un programador evidencian que un costo
optimizado de $450 al mes no es mucho para lo que representa. Sin embargo las
PYMES no se arriesgan aun y muchas veces optan por no entrar al mundo digital o si
lo hacen pretenden manejar internamente el tema pero como no poseen
conocimientos so6lidos en el area no les va bien y se decepcionan de la publicidad

digital.

La nueva ley de comunicacion puede favorecer en cierto punto a que se de un mayor
desarrollo del marketing digital ya que la produccion de contenidos debe ser local y
eso va a potenciar a las empresas involucradas en este medio, las empresas con
problemas o se van o se refugian en redes sociales y medios digitales que no pueden
estar regulados por la jurisdiccion local. Va a ser imposible regular redes sociales y
eso va a generar un incremento en el marketing online en el pais ya que presupuestos

de grandes empresas se van a volcar a este medio.

Por su parte segun Pedro la radio, television y demés medios son masivos y caros, lo
mas importante de la parte digital es la posibilidad de segmentacion, es decir con una
pagina web bien desarrollada, mas una pagina empresarial de Facebook invirtiendo
$100 al mes se pueden obtener muy buenos resultados en un afio, sin embargo esto
no garantiza que el producto o servicio sea lo suficientemente atractivo para el

mercado.
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Hoy por hoy el cliente marca la tendencia ya no la empresa, ahora se le pregunta al
cliente que es lo que quiere hoy hay que especializarse, cuando las pymes entiendan

eso el panorama cambiara.
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SITIOS Y APLICACIONES WEB

Fuente: www.lamotora.com

Grafico No. 140 La estrategia digital de lamotora.com
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3.7 Conclusiones

En este ultimo capitulo se desarrolla la campafia de Facebook aplicada a la empresa
caso de estudio. Se muestra paso a paso la creacion de la campana de Facebook,
posteriormente se analizan los resultados dia a dia de la campafia analizando el
namero de clics generados y los resultados obtenidos. Finalmente se evaltian los
resultados llegando como conclusion que una campafia de Facebook es una excelente
herramienta de posicionamiento a nivel internacional que permite a la empresa
PYME llegar a mercados nunca antes pensados ademas que permite segmentar el
publico que se desea especificamente de esta forma se llega al nicho deseado, es

decir al cliente que realmente desea el producto ofertado por la empresa.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Tras haber realizado la campafia de internacionalizaciéon de la empresa Rafael
Paredes & Hijos durante tres meses a través de la red social Facebook pude
determinar como factor principal que la labor con las PYMES en el Ecuador en

cuanto al uso de TICS es sumamente complicada.

Primeramente los empresarios dentro del pais no creen aun en el uso del internet
porque no lo ven como una inversidbn sino como un gasto. Existe mucha
desconfianza en torno al uso del internet dentro de las PYMES Ecuatorianas; esto
estd basado principalmente en que quienes estdn a cargo de las empresas son
personas que pertenecen a una generacion que no estd inmersa en el nuevo mundo

digitalizado.

La realidad a la que me enfrent¢ al momento de realizar la campana fue que
primeramente la empresa caso de estudio no estaba dispuesta a destinar un
presupuesto elevado en la misma, su presupuesto era el minimo puesto que
consideraba al Internet como un medio poco fiable y poco efectivo. Fue un reto
luchar contra la brecha generacional que existia con la empresa, sin embargo a la
final apostaron por la elaboracion de la campafia estableciendo gran cantidad de
condiciones sobre todo en cuanto al presupuesto a gastarse, por ejemplo
determinaron que se iria pagando mes a mes la campafia y no como se habia

establecido que se haria el pago total en un inicio

En cuanto a la elaboracion de la campafia y los resultados estadisticos brindados por

Facebook no existié ningiin contratiempo ya que es un medio seguro y serio.

Los contratiempos se presentaron con la empresa la misma que al momento que
solicitaba informacion acerca de las ventas online no la tenian o por ejemplo que a la
mitad de la campaiia la tarjeta de crédito de la empresa dejo de funcionar son algunos
de los imprevistos a los que uno se puede enfrentar al momento que se realiza una

campaia de este tipo.
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Una vez terminada la campafia la misma que estaba enfocada a Beverly Hills destino
escogido por la empresa, el gerente deseaba resultados inmediatos. Es decir esperaba
un incremento de las ventas en gran medida cosa que no ocurrid, es necesario tener
en cuenta que el uso de redes sociales para una empresa no asegura la venta
inmediata del producto, como se mencionaba en las entrevistas realizadas, el llegar a
generar un incremento sustancial en las ventas viene acompafiado de una serie de
factores extras es decir se necesita toda una ESTRATEGIA que refleje un cambio en
la empresa, tal como se realiza en los medios de publicidad fisico la publicidad
digital no va sola, es necesario apostar por estrategias en paginas web especializadas,
estar en los mejores directorios online del sector industrial a desempefarse, contar
con anuncios patrocinados en redes sociales como Facebook, poseer un buen manejo
de Twiter, tener anuncios patrocinados en Google Adwords; la combinacion de todos
estos factores llevaran a la empresa a tener una sélida publicidad digital generando

un incremento en las ventas.

Sin bien el impacto de la campafia no reflejé6 un incremento en las ventas de la
empresa, es necesario ir mas alla de eso; la campafia realizada logré generar un
posicionamiento de la empresa en un mercado que ellos lo veian como inalcanzable
lograron llegar al mercado de Beverly Hills con un gran niimero de clics y al nicho
especifico que deseaban, esta se constituye como una de las mayores ventajas de la
publicidad a través de Redes Sociales ya que empresas PYMES con un presupuesto

reducido pueden llegar a mercados que pensaban muy lejanos o inalcanzables.

Bajo mi apreciacion recomiendo que las PYMES ecuatorianas se capaciten en cuanto
al uso de las TICS, apuesten por la publicidad digital, y una vez que lo hagan
manejen un correcto registro del flujo de informacién de ventas que les permita

identificar su procedencia entre medios fisicos e internet.
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