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RESUMEN

El siguiente trabajo de titulacion tiene como objetivo establecer un plan de marketing para
promocionar una agencia de marketing con enfoque en community management para
emprendedores y PYMES en la ciudad de Cuenca. Se desarroll6 una investigacion
exploratoria - descriptiva con un enfoque mixto, cualitativo-cuantitativo utilizando
herramientas como entrevistas a expertos y encuestas a los mandos medios y altos de las
MiPymes. El principal resultado obtenido es que el 90,62% de las empresas encuestadas
estan dispuestas a contratar un servicio que les ayude a tener presencia en redes sociales e
internet y el 96,09% de los encuestadosconsideran importante la presencia de sus negocios
en redes sociales o0 en el internet. Las estrategias que se van a plantear son las siguientes:
propuesta de valor, estrategias inbound, las 4 C’s (consumidor, comunicacién, conveniencia
y coste), fijacion de precios y desarrollo de marca.

Palabras clave: Buyer persona, marketing de contenidos, marketing digital,
marketinginbound, propuesta de valor, redes sociales

ABSTRACT

This research seeks to establish a marketing plan to promote a marketing agency with a focus
on community management for entrepreneurs and SMEs in Cuenca. This was developed
through a descriptive exploratory investigation with a mixed approach, a qualitative-
quantitative approach,by using tools such as interviews with experts and surveys to owners
or managers of MSMEs. The main result obtained was that 90.62% of the companies
surveyed are willing to contract a service that helps them have a presence on social media
and the Internet, secondly, 96.09% of those surveyed consider the presence of their
businesses on social media to be important. The proposed strategies are the following:
inbound strategies, value proposition, the 4C"s (consumer,communication, convenience,
and cost), pricing and brand development.

Keywords: Buyer person, Content marketing, Digital marketing, inbound
marketing,social media, value proposition.
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INTRODUCCION

La razon principal por el cual se realiza este trabajo acerca de plan de marketing para una
agencia de marketing con enfoque en community management para emprendedores y pymes
en la ciudad de Cuenca, es para determinar la necesidad y aceptacion por parte de las pymes
de una agencia de marketing digital en la ciudad de Cuenca, debido a la demanda excesiva de
microempresas y de emprendimientos quienes no tienen estrategias de marketing digital

plantadas ni mucho conocimiento de ellas.

Por lo general las empresas creen que, al tener solo una pagina o una cuenta en cualquier red
social, eso es ya marketing digital y que no es necesario el contratar a terceros para que
ayuden a tener presencia en el internet, debido a esto, se realiza dicho trabajo que ayudaré a

definir la factibilidad de crear una agencia de marketing digital en la ciudad de Cuenca.



CAPITULO 1

1.1 Construccién del marco tedrico
Marco teoérico y estado de arte

1.1.1 Marketing Digital

El marketing digital consiste en todas las estrategias de mercadeo que realizamos
en la web para que un usuario del sitio concrete su visita tomando una accion que se ha
planteado de antemano. Va mucho mas alla de las formas tradicionales de ventas y de
mercadeo que conocemos, integra estrategias y técnicas muy diversas y pensadas
exclusivamente para el mundo digital. Parte de conocimientos variados sobre
comunicacion, mercadeo, publicidad, relaciones publicas, computacion, y lenguaje
(Selman, 2017).

Con el marketing digital, la capacidad de decision no la tiene solamente la empresa
que lanza su estrategia. También es el usuario el que tiene un notable poder de eleccion.
Puede opinar libremente y buscar facilmente aquello que busca a través de una serie de

filtros, sin necesidad de acudir directamente a la marca (Peir6, 2019).

1.1.2 Community Management

Community management, segin José Antonio Gallego, presidente de la Asociacion
Espafiola de Responsables de Comunidades Online (AERCO), el Community
Management (CM)

es quien se encarga de cuidar y mantener la comunidad de seguidores que la
marca 0 empresa atraiga y de ser el nexo entre las necesidades de éstos y las
posibilidades de la empresa. Para ello debe ser un experto en el uso de las
herramientas de Social Media” (Top Position, s.f).

El community manager es un profesional especializado en el uso de herramientas y
aplicaciones 2.0 que se encarga de gestionar las redes sociales y los nuevos canales de
comunicacion de una empresa. Es el embajador de la marca en internet, ante sus clientes
y ante sus potenciales clientes. Es quien da respuesta a los comentarios que se hacen en
las redes sociales, quien defiende a la compaiiia ante las quejas y, sobre todo, quien

escucha a quienes hablan de ella en la red (Moreno, 2014).



La principal tarea del community manager es lograr que los usuarios mantengan
viva la comunidad, los valores cualitativos permitiran calcular el ROI* de los canales
sociales de la marca. Encargar los contenidos a tiempo para cumplir con los tiempos de
publicacion establecidos en el Plan de Contenidos y gestionar las entregas de los
profesionales externos, proporcionandoles la informacion necesaria para que puedan
plasmar de forma certera el mensaje que quiere llevar la compafiia a su audiencia.
Recaerd sobre él exigir el cumplimiento de los plazos y revisar todo el contenido
elaborado por los proveedores al detalle, para solicitar posibles cambios y
modificaciones, siendo él, el responsable de dar el «ok» final para su publicacion.
También es tarea del community manager identificar otros agentes que excepcional o
periddicamente puedan ser creadores de contenido relevante para las redes sociales de
la compafiia, tanto dentro (empleados expertos en una determinada materia, personal
directivo) como fuera de ella (clientes, influencers?). Se encargara de solicitarles su
colaboracion y ajustarla a las necesidades, recursos y objetivos de la compafiia
(Moreno, 2018).

El community manager, CM o responsable de comunidad de internet, es una
profesion muy compleja y que aglutina maltiples competencias y habilidades. Puedes
adquirirlas por tu cuenta o acelerar el proceso realizando algun programa de formacion
para community managers, pero lo cierto es que es muy probable que, aunque tu perfil
sea adecuado para este puesto debas prepararte a fondo si quieres convertirte en un

auténtico community manager profesional (Fuente, 2019).

1.1.3 Redes sociales

Las redes sociales en un inicio comenzaron a relacionarse en grupo, bien sea en la
familia, entre amigos, con motivo del trabajo o por alguna aficion o pasatiempo. Asi se
crean una serie de lazos y vinculos que dan fuerza y cohesion a estos grupos. Se forman
redes de comunicacion, de colaboracion y de acompafiamiento que se extienden y
crecen en numero de individuos en funcién de sus actividades y caracteristicas

particulares. Algo similar sucede en Internet, ya que la misma estructura social que se

1 Return on investment o retorno de la inversién es la utilidad obtenida en relacién con la inversién realizada.
2 Influencer o influyente, es una forma de marketing en redes sociales en la que se contrata a personas que
tienen influencia sobre los compradores.



produce en las relaciones interpersonales se trasladan al mundo virtual. Las personas
entran en contacto e interacttan entre ellas mediante las aplicaciones que podemos
encontrar en la red (Vidal, 2013).

Las redes sociales son un canal de comunicacion instantanea entre el usuario y el
responsable de la reputacion online de la marca. Se han convertido en la forma mas
directa que tiene un individuo de entrar en contacto con la compafiia y, precisamente
por ese caracter publico de la atencion al cliente, la marca debe esforzarse en
proporcionar también una respuesta con la mayor rapidez posible. La agilidad en la

comunicacion es fundamental para lograr el éxito en las redes sociales (Moreno, 2014).

Las redes sociales son comunidades formadas por diferentes usuarios y

organizaciones que se relacionan entre si en plataformas de Internet (Peird, 2017).

1.1.4 Branding

Branding es la accion que se lleva a cabo para crear y potenciar una marca (Moreno,
2014).

Branding es la accion de colocarle un nombre al producto (naming), disefiar un logo
o simbolo llamativo y exponer de manera permanente al consumidor a la marca a través

de los medios de comunicacion (Hoyos, 2016).

Branding es el trabajo de gestion de marca con el objetivo de hacerla conocida,
deseada y con una imagen positiva en la mente y el corazon de los consumidores. El
branding o brand management, implica acciones relacionadas con el proposito, los
valores de la marca y el posicionamiento, creando una conexion con el publico para

influir en sus decisiones de compra (Sulz, 2019).

El branding se refiere a todas las acciones premeditadas que se llevan a cabo para

influenciar en la percepcion que la gente tiene de un producto o servicio, y que asi lo



elijan una y otra vez. Fundamentalmente, es la forma en que el producto o servicio vive

en el corazon y la mente del cliente (WIx, 2021).

1.1.5 Buyer persona

Buyer persona se refiere al retrato robot del cliente ideal de la compafiia. Sabiendo
como es, como se comporta en internet y qué necesidades tiene sera mas facil orientar

la estrategia en redes sociales (Moreno, 2018).

El Buyer persona es la base de cualquier estrategia de marketing que se desarrolle.
Consiste en realizar una ficha del prototipo de perfil del cliente ideal. Una estrategia
muy comun es pensar, desde la perspectiva de ese cliente, qué le gustaria que una marca

resolviera por él (Castellanos, 2020).

El Buyer persona es el perfil ficticio del cliente ideal de una determinada empresa.
Se construye en base a diferentes datos reales de los consumidores y permite captar a
un mayor namero de clientes potenciales para que consuman el bien o servicio.
Establecer el Buyer persona consiste en identificar cudl es el perfil ideal del cliente de
una empresa, gracias al uso y andlisis de datos reales de los consumidores. El objetivo
es conocer cudles son los clientes potenciales méas faciles de convertir debido a sus
caracteristicas y habitos de consumo. En este sentido, se trata de identificar las
necesidades de los consumidores para poder ofrecerles soluciones y que consuman los

bienes o servicios de la empresa (Ludefia, 2021).

1.1.6 Marketing inbound

En los dltimos afios estd muy de moda el concepto del marketing de atraccion o
inbound marketing, que podria definirse como el conjunto de acciones que lleva a cabo
una empresa para que el usuario sea quien la encuentre. Es decir, dentro del inbound
marketing se encontraria, entre otras areas, el marketing de contenidos como un area
fundamental del proceso. Podria definirse como el desarrollo y ejecucion de acciones

para crear y distribuir contenido relevante sobre la empresa, el sector, etc. con el



objetivo de acercarse al cliente y atraerlo hacia la marca. Estas pueden tener lugar en
las redes sociales, pero también en otras plataformas mas alla de ellas, como la web de
la empresa, blogs 3 de influenciadores, medios de comunicacion online, soportes
tradicionales (Moreno, 2018).

El inbound marketing implica crear experiencias y contenidos con gran poder de
atraccion sobre el usuario (Wix, 2020).

El Inbound Marketing se traduce literalmente como mercadotecnia interna 'y es mas
conocido como marketing de atraccion. Constituye un conjunto de técnicas que permite
llegar a clientes definidos en esta metodologia como buyer persona, de forma no
intrusiva. Es una estrategia que atrae al cliente con contenido util, relevante y de valor.
De esta manera los clientes potenciales encuentran la empresa a traves de distintos

canales como redes sociales, blogs, SEOQ*, etc (Fuente, 2020).

El inbound marketing es la piedra angular del marketing digital e implica un gran
conjunto de acciones clave para atraer, convertir y fidelizar clientes. Con estas
herramientas todo en uno se podra controlar y optimizar todo el buyer journey® desde

un mismo lugar (Baston, 2021).

1.1.7 Marketing de servicios

El marketing de servicios es un conjunto de practicas que tienen como objetivo
agregar valor al servicio ofrecido, con el fin de persuadir al cliente para que opte por
una determinada empresa. A través de una estrategia de marketing de servicios es
posible garantizar la maxima satisfaccion de consumidores y usuarios (Rockcontent,
2020).

3 Blog, es un sitio web personal donde uno puede publica cualquier cosa que desee compartir con otros.

4 SEO, Serch Engine Optimization u Optimizacién para motores de busqueda, se trata de estrategias y técnicas
de optimizacidén que se hace en una pagina web para que aparezca organicamente en buscadores de internet,
como Google.

5 Buyer Journey o viaje de consumidor es el camino que hace el usuario desde que surge la necesidad, conoce
la empresa y decide que esa empresa es la solucion.



El marketing de servicios es una amplia categoria de estrategias de marketing

centradas en vender cualquier cosa que no sea un producto tangible (Peralta, 2020).

1.1.8 PYME

PYME es el acrénimo utilizado a la hora de hablar de pequefias y medianas
empresas. Estas, generalmente suelen contar con un bajo numero de trabajadores y de
un volumen de negocio e ingresos moderados en comparacion con grandes

corporaciones industriales o mercantiles (Westreicher, 2015).

PYME es el acrénimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la empresa
mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido de trabajadores y que

registra ingresos moderados (Pérez & Gardey, 2022).

PYME es una empresa mercantil, industrial, etc., compuesta por un ndmero
reducido de trabajadores, y con un moderado volumen de facturacion (Real Academia
Espafiola, 2022).

1.1.9 Investigacion de mercados

La investigacion de mercados se define como el disefio sistematico, la recoleccion,
el andlisis y la presentacion de datos y conclusiones relativos a una situacion de

marketing especifica que enfrenta una empresa (Kotler & Prentice, 2002).

La investigacion de mercados es una recopilacion sistematica, registro, analisis y
distribucion de datos e informacion sobre los problemas y oportunidades de
mercadotecnia (Sandhusen, 2002).

La American Marketing Association define la investigacion de mercados como la
funcién que conecta al consumidor, al cliente y al pablico con el vendedor mediante la

informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los



problemas del marketing; para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de
marketing; para monitorear el desempefio del marketing y mejorar su comprension
como un proceso. La investigacion de mercados especifica la informacion que se
requiere para analizar esos temas, disefia las técnicas para recabar la informacion, dirige
y aplica el proceso de recopilacion de datos, analiza los resultados y comunica los
hallazgos y sus implicaciones. En otras palabras, es la identificacion, recopilacion,
andlisis, difusion y uso sistemético y objetivo de la informacion con el proposito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de

problemas y oportunidades de marketing (Hair et al., 2004).

1.1.10 Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercado consiste en dividir el mercado en partes bien
homogéneas segun sus gustos y necesidades. Un segmento de mercado consiste en un
grupo de clientes que comparten un conjunto similar de necesidades y deseos. La tarea
del especialista en marketing consiste en identificar el nimero y naturaleza de los
segmentos que conforman el mercado, y en decidir a cuales se dirigira (Kotler & Prentice,
2002).

Para que los segmentos de mercado sean Utiles a los propdsitos de una empresa,
deben cumplir los siguientes requisitos: Ser medibles: Es decir, que se pueda determinar
de una forma precisa 0 aproximada el tamafio, poder de compra y perfiles de los
componentes de cada segmento. Ser accesibles: Que se pueda llegar a ellos de forma
eficaz con toda la mezcla de mercadotecnia. Ser sustanciales: Es decir, que sean los
suficientemente grandes o rentables como para servirlos. Un segmento debe ser el grupo
homogéneo mas grande posible al que vale la pena dirigirse con un programa de

marketing a la medida (Kotler & Armstrong, 2008).

En la segmentacion de mercados algunos de los sistemas publicitarios en
buscadores son capaces de segmentar los anuncios en funcidén de la localizacion
geografica del usuario, o del idioma en el que realiza las busquedas. Al mostrar los

anuncios en una zona geogréafica cercana al negocio, aumenta la posibilidad que los



usuarios que vean el anuncio estén mas interesados en hacer clic en él (Ceroén et al.,
2016).

1.1.11 Mapa de posicionamiento

En la planeacion de sus estrategias de diferenciacion y posicionamiento, los
mercaddlogos a menudo preparan mapas perceptuales o de posicionamiento que
muestran como los consumidores perciben sus marcas frente a productos de la
competencia, considerando dimensiones relevantes del proceso de compra (Kotler &
Armstrong, 2008).

El mapa de posicionamiento es una gréfica que permite observar por medio de
dos planos, la posicion que ocupa una marca frente a otras marcas de empresas
competidoras de acuerdo con los atributos que son valorados por el consumidor
(Quiroa, 2020).

1.1.12 Benchmarking

El benchmarking se considera como un proceso sistematico y continuo para
evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que se
reconocen como representantes de las mejores practicas, con el propésito de realizar

mejoras organizacionales (Spendolini, 1994).

El método de benchmarking consiste en mostrar a los compradores un producto
de referencia y a continuacion la nueva oferta de mercado. Luego se pide a los
compradores que expresen cuanto estarian dispuestos a pagar por el nuevo producto, y
cuanto mas o menos pagarian si se agregaran o eliminaran determinadas caracteristicas
del producto de referencia. También lo definen como el estudio de las empresas con

mejores practicas para mejorar el desempefio propio (Kotler & Prentice, 2002).



El benchmarking es una técnica empresarial que consiste en utilizar un
comprador a modo de referencia sobre aquellos productos, servicios 0 procesos de

trabajo eficientes que se consideran como la mejor practica en esa area (Sevilla, 2016).

1.1.13 Propuesta de valor

La propuesta de valor es un método de representacion visual que se compone de
tres partes: el primero es el perfil del cliente, donde se describen las caracteristicas de
un determinado grupo de personas, el segundo es el mapa de valor, donde se especifica
cdmo se pretende crear valor para ese determinado segmento de clientes y tercero

cuando ambas partes coinciden (Osterwalder & Pigneur, 2015).

La propuesta de valor es el factor que hace diferente y util a una empresa frente
a la competencia y es apreciado por los usuarios. Es una estrategia que pone en marcha
la empresa para distinguirse de sus competidores por algo en concreto y asi obtener la
aprobacién del publico. Se trata de destacar en que es mejor un negocio y como va a
beneficiar eso a las personas que utilicen esos servicios 0 productos y no los de la

competencia (Peird, 2018).

1.1.14 Marketing de contenidos

El marketing de contenidos es un enfoque estratégico de marketing, centrado en
la creacion y distribucion de contenido valioso, pertinente y coherente para atraer y
retener a un publico claramente definido; y, en ultima instancia, para impulsar la accion
del cliente rentable (Cerdn, 2016).

El marketing de contenidos es la estrategia de comunicacion que lleva a cabo
una empresa o entidad para dar valor a su marca, diferenciarse de la competencia y
aportar a sus conocimientos sobre un tema en concreto. En lugar de decirlos que
compren algo, lo que hace el marketing de contenidos es atraer a los consumidores con

informacidn valiosa. Para ello se publican articulos o noticias relacionados con asuntos
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de su interés y que normalmente estan relacionados con la marca de la que se quiere

hacer marketing (Peiro, 2017).

El marketing de contenidos trata de elaborar contenidos que, a pesar de su
intencionalidad, resulten tan atractivos que sean capaces de atraer al usuario hacia la
comunidad de manera natural. Consiste en crear y distribuir contenidos relevantes para
los usuarios, ya traten sobre la marca en concreto, su sector o cualquier otro aspecto que
pueda ser considerado de relevancia, con el objeto de crear vinculos estables entre la

empresa y el consumidor (Moreno, 2018).

1.1.15 Objetivo Smart

El objetivo Smart en management® y en la gestion de proyectos, los criterios
SMART se utilizan para definir objetivos e indicadores clave de rendimiento como ICR’
o KPI® para facilitar su realizacion. Un objetivo debe responder a cinco caracteristicas
para validar su pertinencia. Tiene que ser especifico, medible, asignable, realista y
temporalmente definido. El acrénimo SMART permite ademas tener presentes
elementos que favorecen la fijacion de objetivos pertinentes (Steffens & Cadiat, 2016).

SMART es un acrénimo que hace referencia a cada una de las caracteristicas que
debe tener una buena meta. Los objetivos SMART son especificos, mensurables,
alcanzables, relevantes y temporales. Son metas concretas que permiten analizar el
desempefio de nuestros esfuerzos, ya sea en marketing o en cualquier area de una

empresa que requiera ordenar y medir su trabajo de manera sistematica (Knébl, 2018).

6 Management o administracidn es el proceso que permite que la empresa se adapte a los cambios en la
organizacion.

71CR o indicadores clave del rendimiento son magnitudes cuantificables positivos o negativos del rendimiento
de una actividad critica para el correcto funcionamiento de una empresa.

8 KPI o indicador clave del rendimiento es una medida del nivel de rendimiento de un proceso que esta
relacionado directamente con objetivo fijado previamente.
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1.1.16 4C°S

Consumidor:

El consumidor es el eje de la estrategia y la marca, debe aportar una propuesta
de valor diferenciada en todo el proceso de venta, desde su primer acercamiento con la
campafa de marketing hasta la venta y sin olvidar el servicio posventa (Sevilla, 2020).

La primera C o consumidor de este método se refiere a las necesidades y a los
deseos de los consumidores. La C de cliente substituye a la P de producto del método
antiguo. De este modo, en lugar de enfocarse en el producto en si, la C de cliente se

enfoca en llenar algun vacio de la vida del consumidor (Rockcontent, 2021).
Comunicacion:

La comunicacion tiene objetivo de establecer relaciones cercanas. Las marcas
persiguen la comunicacién bidireccional y personalizada con su publico objetivo a
través de sus canales favoritos, entre los cuales, las redes sociales juegan un papel
fundamental (Sevilla, 2020).

La comunicacion es un abordaje orientado al cliente para cumplir con la tarea
de vender productos. Siendo que, la comunicacion exige interaccion entre el comprador

y el vendedor (Rockcontent, 2021).
Conveniencia:

La conveniencia se trata de ofrecer un proceso de compra sencillo, bien

organizado y que ahorre tiempo al consumidor (Sevilla, 2020).

La tercera C o la conveniencia, se puede comparar con la P de plaza en la
estrategia de las 4 Ps. Sin embargo, debemos destacar que son elementos muy
diferentes. Plaza se refiere simplemente al local donde se vende el producto. Por otro
lado, la conveniencia es un abordaje mucho mas orientado al cliente en esta estrategia
de marketing. Después de analizar los habitos del cliente, debes ser capaz de saber si
compran online o en tiendas fisicas, asi como lo que estan dispuestos a hacer para
comprar tu producto. El costo global del producto determinard, en parte, su

conveniencia para el publico objetivo. La finalidad es que el acceso al producto sea lo
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suficientemente sencillo y con un buen costo beneficio para que el cliente lo pueda

comprar sin dificultades (Rockcontent, 2021).
Coste:

El coste va mas all& del precio pagado por el consumidor, ya que engloba otros
elementos que pueden provocar su rechazo a realizar finalmente la compra, es decir,
analiza los impedimentos que tiene el consumidor para realizar la compra (Sevilla,
2020).

Es importante determinar el costo global y no el precio del producto para el
cliente. El costo no solo incluye el precio del item, sino también pueden incluir factores
como el tiempo que necesita el cliente para llegar al local donde compra el producto.
De esta manera, el costo también puede incluir los beneficios del producto para el
consumidor o la ausencia de estos (Rockcontent, 2021).

1.1.17 Fijacion de precios

La fijacion de precios consiste en acordar precios, es decir, es el proceso
mediante el cual las organizaciones evalUan la retribucion econémica a recibir, al
producirse la transaccion de un determinado producto o servicio ofertado (Euroinnova,
s.f.-b).

La fijacion de precios se trata del proceso analitico y estratégico en el que las
empresas determinan el precio final de sus productos o servicios. Este proceso se lleva
a cabo tomando en cuenta distintas variables y elementos clave para la empresa, ya que

estas agregan y representan el valor de la marca (Rojas, 2021).

1.1.18 Desarrollo de marca

El desarrollo de marca entra cuando una empresa requiere conseguir reputacion
0 una mayor participacion en el mercado, es en ese entonces cuando la necesidad de
una marca se convierte en un requerimiento imperativo para poder resaltar entre la
competencia, actualmente con la cantidad de informacion a la que la gente se encuentra

expuesta, sobre todo con el Internet, puede llegar a ser confuso el reconocer una
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empresa por sus productos a menos que estas cuenten con una buena marca. Esto hace

que no solo la empresa, sino también su producto destaque y vendan (Euroinnova, s.f.-

a).

El desarrollo de marca es basicamente un proceso de varias etapas que da forma
a la percepcién que tiene el cliente de los servicios o productos y distingue de la
competencia. La fuerza del nombre de la marca es importante para generar reputacion

y reforzar el reconocimiento (Boogaard, 2021).

1.1.19 Elementos de marca

Los elementos de la marca permiten a los consumidores identificar un producto
0 un servicio a través de nombres, simbolos, sonidos, dibujos, graficos, personajes,
aromas, colores, etc. Estos a través de la publicidad y la experiencia con la marca se
graban en la mente de los consumidores y hacen parte fundamental del posicionamiento

de las marcas (Wansink, s.f.).

Tener claro cuéles son los elementos de la marca es sumamente importante, ya
que es por medio de ellos que el cliente podré identificarlos. Es a través de los simbolos,
el nombre, los colores y las caracteristicas diferenciadoras que el cliente registrara en
su mente y acompafiado de una buena gestion de la marca se lograra el posicionamiento
deseado. Los elementos son los siguientes: el nombre de la marca, los colores, valores,
mision y vision, conocer el target ° , gestion de la marca o branding, identidad y
personalidad, promesa bésica y atencién al cliente (Leadsfac, 2019).

% Target o mercado objetivo es un grupo de personas al cual se quiere llegar
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1.2 Estado del arte

Algunos estudios realizados a nivel internacional sobre la implementacion de una agencia de

marketing o publicidad han formulado distintos posicionamientos de los que destacan:

Villarroel (2019) “Estudio de factibilidad para la implementacién de una agencia
especializada en marketing digital en la ciudad de Arequipa”, proponen Estrategias para
PYMES como consultorias, estrategia de precios y ofertas promocionales. Para ello,
implementaron estrategias como: Utilizar un sistema de reserva para consultoria, utilizar una
estrategia de precios basada en crear o reducir la demanda y crear ofertas promocionales.
Dentro de sus estrategias utilizan el marketing de servicios, asi como la intangibilidad,
heterogeneidad, caracter perecedero y produccién/consumos simultaneos.

Concha, (2021) “Implementacion de una agencia de marketing digital como medio de
identidad visual en microempresas de lima metropolitana” Plantea posesionarse en el 2022
mediante un plan de negocio propuesto, generar una estrategia basada en la integracion con el
cliente a partir de los productos y servicios que sean capaces de cubrir la totalidad de sus
necesidades. Para poder solventar esta estrategia, se debera contar con un plan de marketing
centrado en el posicionamiento de marca y en la creacién de valor con el fin de poder establecer
relaciones de largo plazo con los clientes. Esta investigacion es de tipo descriptiva debido a
que buscan investigar y analizar las caracteristicas de su poblacién, se utiliz6 la investigacién
cualitativa y cuantitativa. Los resultados demostraron que Los medios digitales son muy
importantes para los microempresarios, debido que consideran que les generaria mayores
ventas y les permitird segmentar su publico objetivo. Por otro lado, las microempresas se ven
afectadas por los altos precios de las agencias en el mercado actual y, por ultimo, los
comerciantes utilizan las redes sociales, pero tienen dificultad para gestionarlas, segmentar y

elaborar contenido para publicar.

En el ambito nacional, existen varios estudios relacionados con la implementacion de una
agencia de marketing o publicidad sin embargo casi ninguno se enfoca en el community

management. De las que destacan son:

Cevallos & Moreno, (2011) “Creacién de una agencia de marketing digital con enfoque en
community management, administracion de cuentas empresariales y publicidad en redes

sociales” su estudio es para conocer la efectividad que puede tener una agencia de Community

15



management en el Ecuador, la cual ayude a las empresas a desarrollar su e-branding a través
de un eficaz manejo de marca en redes sociales logrando asi una interaccién directa con sus
clientes. Se realizé un estudio de tipo descriptivo, el cual se analizd variables como los
beneficios de estar en las redes sociales, tener un community manager que maneje cuentas
empresariales, a que segmentos les es mas favorable este tipo de marketing, ademas de las
posibles reacciones de los consumidores frente a esta nueva forma de mercadeo digital. Esto
proponen lograrlo mediante la implementacién de estrategias de Marketing Mix, evidencia
fisica, gente y procesos. Los resultados se obtenidos demostré que en el Ecuador se ha
incrementado la cantidad de usuarios en internet, esto permite segmentar de una manera mas
precisa. Los costos de publicitarse en internet son menores en relacion con cualquier otro
medio. Dentro del Ecuador el mercado principal para este tipo servicio son las Pymes, ya que
ocupan alrededor del 60 por ciento del sector empresarial en el Ecuador, ademas sus
presupuestos de publicidad son reducidos en comparacion con las grandes empresas. Los
principales clientes deben ser establecimientos comerciales de venta de ropa, licores, centros

de diversion y restaurantes.

Garzén, (2013) “Estudio para la creacion de una agencia de comunicacion y marketing” realizo
un estudio para la creacion de una agencia de comunicacion y marketing en la ciudad de Quito
analizando el macro y microentorno del mercado de servicios, productos de comunicacién y
marketing en dicha ciudad. La metodologia de esta investigacion tuvo dos componentes, la
primera siendo el levantamiento de informacion de fuentes como libros, revistas, etc. y la
segunda fue las encuestas realizadas mediante un muestreo matematico para datos globales. La
investigacion se realizo para poder medir la demanda que tendria una agencia de comunicacion
y marketing oferente de servicios de mercadeo electronico en la ciudad de Quito. Utilizaron la
Matriz de Porter para poder elaborar estrategias de captacion de clientes. Los resultados
obtenidos demostraron que la comunicacion y mercadeo por internet debe ser manejado por un
especialista y se debe emprender con productos y servicios vanguardistas acorde a las

necesidades de la sociedad.

Haro & Sanchez, (2017) “Creacion de una agencia de marketing digital para pymes, ubicada en
la ciudad de milagro” determinaron las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
presento su entorno externo, también realizaron un estudio de mercado para determinar las
necesidades de los consumidores y asi disefiar estrategias de marketing y estrategias de precios
basada en la competencia. Dentro de sus estudios, exponen una gran variedad de servicios por

ofrecer dentro de las plataformas digitales que estaria a cargo el community manager. Para esta
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investigacion, se realizo los siguientes tipos de investigacion: bibliografica, descriptiva y de
campo. Utilizaron métodos inductivos y deductivos. Como resultado se obtuvo que el
marketing digital esta en auge en el Ecuador, pero a la vez no es muy desarrollado, pero pronto

tomara el protagonismo necesario para situarse en las empresas.

Durango, (2018) “Plan de negocios para la creacion de una agencia de Marketing, orientada al
Inbound Marketing en la ciudad de Ambato” se realiz6 una investigacion de mercado dentro
de la ciudad de Ambato para determinar las empresas a las cuales les beneficiarian los planes
de marketing digital. Utilizaron una variedad de estrategias de Inbound marketing estas siendo
estrategias de conversion para generar trafico en redes sociales, marketing de contenidos,
fidelizacion entre otras. Para este estudio se realizd investigaciones de carécter cuantitativo y
cualitativo. En conclusién, de acuerdo con el estudio de mercado la utilizacion del Inbound
marketing como estrategia es minima y frente a las tecnologias de los préximos 5 afios su
utilizacion se ve como una excelente oportunidad de negocio a futuro. Por Gltimo, el andlisis
de la oferta de mercadeo a través del Inbound marketing, resulta algo compleja, debido a que
no existen registros, por lo que se hizo necesario tener un monitoreo, cuyo resultado permitié
determinar que la mayoria de las agencias trabajan con marketing digital tradicional, y muchas

otras siguen manteniendo las tendencias de hace una década.

La razon del por qué se escogieron estas fuentes es debido a que cada una fue analizada
meticulosamente para ser tomadas como referencias para nuestro trabajo de investigacién del
estudio de estrategias de lanzamiento para una agencia de marketing con enfoque en
community management para emprendimientos y PYMES dentro de la ciudad de Cuenca. A la
vez, estos trabajos han sido realizados dentro de los Gltimos 10 afios creando un amplio campo
de estudio dentro de dicho tiempo, utilizando diferentes técnicas y estudios dentro de este
tiempo dado.
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CAPITULO 2

2. Analisis del mercado

Problema a resolver
¢ Como afecta o beneficia las redes sociales a los negocios actuales?
Objetivo de la investigacion:

El objetivo de la investigacion de mercados es el determinar si los negocios tienen presencia
en las redes sociales y que nivel de conocimiento tienen sobre como manejarlas, ademas de

medir la demanda de una agencia de marketing digital.
Metodologia

Se hara una investigacion exploratoria-descriptiva y se usard el método cualitativo y
cuantitativo mediante entrevistas a expertos y encuestas a negocios de tamafio microempresa,

pequefia y mediana tipo B que cuenten con RUC o RIMPE.

2.1. Oportunidades y amenazas
Oportunidades

a) Dentro de la ciudad de Cuenca, la mayoria de las Pymes y emprendimientos no
tienen un area de marketing, es por ello que contratar una agencia de marketing les

ayudaria a tener estrategias digitales y tradicionales a un costo menor.

b) La presencia en internet y redes sociales tiene un costo menor de publicidad digital
que las de publicidad tradicional, lo cual lo vuelve mas accesible para Pymes y

emprendimientos.

c) Enlos altimos afos, los usuarios del internet se han incrementado. En Cuenca urbano
y rural el 91% de los hogares cuentan con acceso a internet, de estos mas del 87%
utilizan las redes sociales (Pivot, 2021) convirtiendoles en posibles clientes para
emprendimientos y pymes. Lo cual demuestra que tener presencia en internet o redes

sociales es importante para los negocios.

d) Otra oportunidad es que el indice de fracaso de los negocios es alto debido a la

ausencia de una estrategia digital.
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e) Las empresas que no tienen presencia en redes sociales o internet, si estan dispuestas

a contratar un servicio a que les ayude a tener presencia.

Amenazas

a) Una de las amenazas es la falta de presupuesto que los emprendimientos y Pymes

tienen para invertir en estrategias de marketing.
b) La desconfianza hacia el marketing digital, debido a personas que llevan estas
estrategias sin haber estudiado marketing sino otras carreras, que piensan tener

conocimiento de este tema, lo cual genera falta de credibilidad en las estrategias

digitales.

c) Existe el boom de agencias de marketing, lo cual genera un gran nivel de

competencia.

2.2. Segmentacion de mercado industrial

Variable

Rango

Justificacion

Variables Demograficas

Sector

Comercializacion,

distribucion y fabricacion

Incremento de usuarios en
redes sociales, E-commerce

y emprendimientos.

Tamarfio de la compafiia

Micro, pequefia y mediana
tipo B

Desconocimiento de

estrategias digitales.

Ubicacion

Cuenca urbana

En un principio se cubrira los

negocios  locales  para
realizar una expansion a

futuro.

Variables Operacion

Tecnologia

Tecnologia blanda

Mediante el conocimiento se
implantaran las estrategias y
técnicas para el desarrollo de

las empresas
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Condiciones de usuario/ no

usuario

Personas que usan regular

Se enfocara en negocios que
no tengan conocimiento del

marketing digital

Variables Compra

Determinar si tienen un
responsable encargado de

las redes sociales

Organizacién de compra

descentralizada

Por que los emprendimientos
y las PYMES no tienen una
estructura establecida

Estructura del poder

Community management

Crear comunidades en linea

para los usurarios

Caracteristicas personales

Actitudes hacia el riesgo y

Adaptacién a cambios

Enfoque a los que corren

riesgo

Debido a que las empresas
necesitan adaptarse a las
redes, caso contrario pueden

quebrar

Tabla 1

2.3. Investigacion Cualitativa

2.3.1 Entrevista a Expertos

Perfil Experto

e Masculino o femenino

e Gerente o duefio de la empresa/emprendimiento

e Minimo un afio de experiencia en el cargo

o Ofrecer estrategias de marketing digital

e Ofrecer asesoramiento en redes sociales

e Realizar trabajos de community management
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Ficha del Experto

Nombres Paulo César
Apellidos Villa Bermeo
Cargo Gerente
Empresa Smart

Afos de experiencia en el aérea 10 Afios

Nombres Pablo Leonardo

Apellidos Peséantez Salas

Cargo Presidente Ejecutivo

Empresa Expressarte Estrategia y Creatividad

Anos de experiencia en el aérea

22 Afos

Tabla 2

Nombres Michell Fabricio
Apellidos Guzméan Talbot
Cargo Director de Marketing Digital
Empresa Banana Digital
Afos de experiencia en el aérea 10 Afos
Tabla 3
Informacion Entrevista
Empresa Smart
Fecha 11 de abril de 2022
Hora 5:00pm
Medio/Lugar Zoom
Tabla 4
Empresa Expressarte Estrategia y Creatividad
Fecha 13 de abril de 2022
Hora 4:00pm
Medio/Lugar Zoom
Tabla 5
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Empresa Banana Digital
Fecha 18 de abril de 2022
Hora 4:00pm
Medio/Lugar Zoom

Tabla 6

Preguntas a Expertos

© 0 N o gk~ w D PF

e e I o o e =
o U1 A W N B O

17.
18.
19.
20.

21.

¢ Considera que existe mucha competencia en la industria, por qué?
¢Como lidia con la competencia?

¢Se puede evitar la competencia, como lo hace?

¢COmo atrae los posibles clientes a su negocio?

¢Por qué piensa que los usuarios los vuelve a contratar?

¢ Cbémo son los clientes en esta industria?

¢ Cual es su cliente potencial?

¢Piensa que un buen proveedor de internet es importante?

¢Qué tan importante son los equipos sofisticados en la industria?

. ¢ Tiene proveedores de algun servicio de disefio, comunicacion, etc.?

. ¢ Considera tener aliados estratégicos importante? ;Por qué? ;Cuales?
. ¢ Cudl es el rango de sus precios?

. ¢Utiliza alguna estrategia de precios, cual?

. ¢ Qué tipos de servicio ofrecen?

. ¢ Qué servicio es el que mas se vende y cudl es el que menos se vende?

. ¢, Qué tipo de clientes vienen en busqueda de su servicio? (Emprendimientos, pymes,

corporativos, empresas privadas, etc.)

¢ Como evaluaria la calidad del servicio de las empresas existentes en el sector, por qué?
¢ Considera el Marketing Inbound una estrategia emergente para las PYMES?

¢ Considera el planteamiento de una buena propuesta de valor importante?

¢ Piensa que las 4Cs (consumidor, comunicacién, conveniencia, coste) son fundamental
para el marketing digital?

¢ Tener una buena marca empresarial es importante en la industria, por qué?
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2.3.2 Presentacion de resultados

Para la presentacion de resultados se utilizo la herramienta Atlas.Ti, fue utilizada para
poder convertir los datos obtenidos de las entrevistas a expertos en informacion
cualitativa. La siguiente nube de palabras nos demuestra lo siguiente, mientras mas
grande sea la palabra y apegada al centro, quiere decir que tuvo mayor relevancia y se

repitio varias veces dentro la investigacion realizada con las entrevistas a expertos.

consumo

calidad asesoria analisis pu:?ccizr:jrk
- tendencias 4c's ¢liente negocio
digitales T alianzas
fundamental  estrategia d |g Ita l target
estrategias medio

redes experiencia
empresarial vende

medir  comunicacion m a rkEtl n g WS
. valor empresa ac: EMPresas
sociales | m pO rta n te intelfnetn COm petenc'a siavesdo
marcas  servicios carvicio

precios -
consumiaor

- S |

contenido agencia alcance

Gréfico 1

2.2.4 Semaforizacion

La semaforizacion es una herramienta que permite presentar de manera practica en un
tablero o imagen, como se comporta uno 0 mas indicadores. Esta forma de representar
un resultado genera un analisis casi intuitivo de la informacion, sin embargo, es de suma
importancia establecer de manera apropiada los parametros del semaforo (Mellado,
2017).

Para la elaboracion de la semaforizacion, se utilizé algunas de las variables que forman

parte del analisis PESTEL, ya que esto ayuda a analizar y comprender el contexto de
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una empresa, para esto, se tomé en cuenta las empresas que los expertos estan a cargo.

Las variables utilizadas son las siguientes:
Factor Econémico
Factor Social

Factor Tecnoldgico

La razon por la que se utilizo dichas variables son porque tienen mayor relacion con el

estudio y abarcan toda la informacion necesaria para el analisis.

Color Pregunta Respuesta
¢Considera que existe mucha | Se concordd que, si existe mucha competencia,
competencia en la industria, por qué? | especialmente en el mercado creciente de
Marketing Digital
Rojo ¢Coémo lidia con la competencia? Las agencias lidian la competencia de diferentes

maneras, mientras que algunas utilizan la
diferenciacion y capacitacion constante para estar a
la vanguardia de las tendencias, otras Unicamente
se enfocan en el trabajo que ofrecen y por altimo

otras se enfocan en buscar a clientes a largo plazo.

¢Se puede evitar la competencia,

como lo hace?

Todas las agencias estan de acuerdo que no se
puede evitar la competencia, pero la manejan de
diferente manera, Una de ellas no se enfoca en el
precio, sino en ofrecer excelente servicios y
resultados, otra agencia opta por la constante

capacitacion y otra busca la diferenciacion.

¢ Como atrae los posibles clientes a su

negocio?

Su manera de captar clientes no es muy diferente,
dos de las agencias lo realiza mediante llamadas
telefonicas, visitas personales, medios ATL vy
medio digitales mientras que la otra lo realiza

mediante la demostracion de su experiencia.

24




¢Por que piensa que los usuarios los

vuelve a contratar?

Una agencia explico que se debe a que cuentan con
un departamento completo de marketing, mientras
que las otras dos concordaron que se debe por el

vasto conocimiento y experiencia.

¢ Cbmo son los clientes en esta

industria?

Dentro de esta industrial hay clientes de todo tipo,
se pueden encontrar clientes exigentes y pacientes.
Muchos de estos se vuelven ansiosos por conocer
la data de los KPIs.

¢ Cuél es su cliente potencial?

Las agencias buscan empresas o gerentes de
cualquier tipo de empresa que busguen asesoria de
marketing y crecimiento de estas, para poder buscar
un beneficio mediante las diferentes estrategias del

marketing tradicional y digital.

¢Piensa que un buen proveedor de

internet es importante?

Todas las agencias estan de acuerdo que tener un
buen proveedor de internet es fundamental, en
especial que a raiz de la pandemia las personas
pasan mas tiempo conectadas a la red, muchas
actividades se realizan en el internet como

reuniones, trabajo presencial o remoto.

¢Qué tan importante son los equipos

sofisticados en la industria?

Todos estan de acuerdo con diferencia que para la
una agencia es mas importante el conocimiento
mientras que para las otras dos son muy
importantes para poder medir lo que sucede en el
mundo digital, asi mismo los softwares para poder

medir los trabajos realizados y de la competencia

¢ Tiene proveedores de algln servicio

de disefio, comunicacion, etc.?

Las agencias cuentan con todo el personal
necesario para brindar los servicios requeridos por

los clientes.

¢ Considera tener aliados estratégicos

importante? ¢Por qué? ;Cuales?

Si es importante tener aliados estratégicos, en este
caso las agencias optar por tener agencias para
publicidad BTL y que les ayuden con el area de

investigacion.
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¢Cual es el rango de sus precios?

El precio varia entre las agencias y dependiendo del

servicio, pero varia entre $300-$2000.

Rojo ¢Utiliza alguna estrategia de precios, | Todas las agencias utilizan diferentes estrategias de
cudl? precios, estas son precios Premium, promociones,
bonos, dependiendo de qué tipo de negocio lo
solicite y la comision es similar a otras agencias.
¢ Qué tipos de servicio ofrecen? - Asesoria en Transformacion Digital
- Planificacién Estratégica Empresarial
- Marketing Digital
- Comunicaciones Integradas
- Manejo de redes sociales
- Edicién de audio y video, disefio digital
¢ Qué servicio es el que mas se vende | Depende del enfoque principal de la empresa, pero
y cual es el que menos se vende? el méas vendido son las comunicaciones integradas,
estrategias digitales y manejo de redes sociales,
mientras que el menos vendido es transformacion
digital.
¢Qué tipo de clientes vienen en | Depende de la agencia, pero mas se enfocan en
busqueda de su servicio? | empresas privadas, corporativos, PYMES vy
(Emprendimientos, pymes, | emprendimiento.
corporativos, empresas privadas, etc.)
Rojo ¢Como evaluaria la calidad del | La percepcion del servicio de las otras agencias es

servicio de las empresas existentes en

el sector, por qué?

diferente para todos, ya que dicen que algunas
agencias compiten por valor, otras por precio, hay
unos que saben lo que hacen y otras principiantes,
al no existir altas barreras de entrada mucha gente
intenta construir un negocio, pero fracasa, otros
dicen que el servicio no es el mejor por la
competencia emergente que se enfoca mas en temas

estéticas lo cual disminuye la efectividad.

¢Considera el Marketing Inbound una

estrategia emergente para las PYMES

Si es importante en la actualidad, ya que el

contenido personalizado y valor hace que el cliente
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se sienta importante y atendido, por otro lado, hay
que tener en cuenta que el marketing digital es
volatil, es por ello por lo que siempre hay que estar
al tanto de las tendencias.

¢Considera el planteamiento de una

buena propuesta de valor importante?

Si es importante debido a que ayuda a la
diferenciarnos de la competencia y construye una

marca fuerte.

¢Piensa que las 4Cs son fundamental

para el marketing digital?

Totalmente de acuerdo, hay que tener en cuenta
también el giro de negocio debido a que no todas
las plataformas son ideales para las empresas, por
otro lado, todo es medible a través de los KPIs para
tomar decisiones inmediatas que ayuden a la

comunicacion y optimicen el costo.

¢ Tener una buena marca empresarial

es importante en la industria, por qué?

Si, porque una marca bien posicionada da mayor
credibilidad ante los potenciales clientes, da mayor
confianza, consideracion de compra y ayuda en las

recomendaciones

Tabla 7

Conclusién

Dentro de la investigacion, los puntos que no concordaron eran muy especificos, como la

manera en la que lidian con la competencia, la estrategia de precios que utilizan y la percepcion

que se tiene del servicio ofrecido por otras agencias del mismo sector. Por otro lado, las

agencias demostraron una gran similitud en algunos aspectos claves de del estudio que se esta

realizando, tales como las estrategias de Marketing Inbound y que se debe tener buena

propuesta de valor. Por ultimo, se evidencio que también estan totalmente de acuerdo en los

puntos especificos que se estan analizando dentro de este estudio, asi como la importancia de

las 4Cs y tener una buena marca personal.
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2.4 Investigacion cuantitativa

2.4.1. Universo-Poblacion y muestra

Para la elaboracion de este estudio, se determina la muestra mediante el método
estadistico de poblacion finita, debido a que esta es utilizada para las poblaciones donde
conocemos el nimero de elementos que forman parte del universo. Se tomaré en cuenta
Unicamente a los siguientes tipos de empresas: Microempresa (ventas $0 a $100.000),
Pequefia empresa ($100.001 a $1°000.000) y Mediana Empresa “B” ($1°000.001 a
$2°000.000)) dentro de la ciudad de Cuenca. Para conocer el nimero total de empresas
dentro de la ciudad de Cuenca se utilizaron los datos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos del Ecuador (INEC) y del Directorio de Empresas y

Establecimientos (DIEE). Se utilizara la siguiente formula:

N*Z2%xpx*q
e« (N—1)+2Z2*xP*Q

Donde:

e n=Tamafio de la muestra

e e = Margen de error

e N = Universo o poblacion total

e P =Favorabilidad, cuando no se tiene un estudio previo se asume el 50%

e Q = Complemento del valor anterior aplicando la formula Q=1 -P
Los valores siendo los siguientes:

e Z=95% de certeza (1,96)

e ¢=0,05
e N =45633
e P=05

e Q=1-05=05

La poblacion N = 45.633 es el total de empresas el cual esta informacion se obtuvo

mediante el siguiente filtro.
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Consideracion

Resultados

NUmero total de empresas en el Ecuador,
segun datos econdmicos. (DIEE, INEC
2021).

882.766

NUumero de  Pequefias  empresas,
Microempresas y Medianas empresas “B”
en el Ecuador, segin datos econdémicos.
(DIEE, INEC 2021).

869.910

NUumero de  Pequefias  empresas,
Microempresas y Medianas empresas “B”
en la ciudad de Cuenca. (DIEE, INEC
2021).

45.633

Tabla 8 Fuente: Elaboracién Propia

Una vez elaborado el muestreo de poblacién finita, tomando en cuenta la poblacion de

45.633 empresas en la ciudad de Cuenca, se obtuvo el siguiente resultado:

n = 381 encuestas a empresas

2.4.2. Proceso de muestreo

Se utilizd el proceso probabilistico estratificado para conocer el nimero exacto de

encuestas a realizar a los diferentes tipos de empresas que se encuentran dentro del

estudio realizado.

Tabla 9

Total, #
empresas % encuestas
Mediana empresa "'B" 256 0,56% 2
Microempresa 42.256| 92,60% 353
Pequefia empresa 3.121| 6,84% 26
45.633(100,00% 381
Pequefia Micro Mediana
6,84% | 92,60% 0,56% X
100% 381
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2.4.3 Encuestas
2.4.3.1 Encuestas piloto

Para esto proceso, se realizo un total de 10 encuestas piloto dentro de la ciudad
de Cuenca. Se tomd en cuenta las microempresas, pequefias empresas Yy
medianas empresas. Como resultado, se obtuvo una correcta compresion dentro
del flujo de las preguntas. Por otro lado, se procedio a la eliminacion de las

siguientes preguntas:

1. (En qué ciudad reside?

2. ¢Su negocio se encuentra dentro de la ciudad de Cuenca?
3. ¢Cual es su nivel socio econdmico?

La razdn de la eliminacion de la pregunta 1y 2, se debe a que las preguntas se
enviaran directamente a las personas encargadas de las empresas, estas siendo
duefios o Gerente/administrador de las empresas. Mientras que la pregunta 3, es
irrelevante conocer el nivel socio econémico de las personas ya que se pueden
percibir que pertenecen a cierto nivel socio econdmico, pero en realidad son de
otro, por otro lado, lo importante de la investigacion es las ganancias totales de

la empresa.

2.4.3.2 Cuestionario de encuesta
1. Edad

18-22
23-37
28-32
33-37
38-42
43-47
48-52
53-57
i. 58+

o ®

a o

o «Q o

30



2. Sexo

a. Masculino

b. Femenino

C.

3. Nivel de instruccion

a.

=)

a o

@

4. ¢Cuenta con RUC o RIMPE?

5. ¢Qué actividad econdmica tiene?

a.

o

o o

o «Q -~ o

Otro

Escuela

Universidad no culminada

Universidad finalizada

Posgrado
Maestria
Ninguna
Otro

Si
No

(Si el encuestado responde “NO”, se finaliza la encuesta, si el encuestado

responde “SI”, continua la encuesta)

Comercio
Manufactura
Agricultura
Transporte
Construccion
Profesionales
Comunicacion
Alojamiento
Comidas
Bienes raices
Salud

Educacién

. Otros
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6.

7.

10.

¢ Cual es el tamafio de su empresa?
a. Microempresa

b. Pequefia empresa

c. Mediana empresa

¢ Cuanto es su facturacion mensual?
a. $0- $8.500
b. $8.501 - $25.000
c. $25.001 - $50.000
d. $50.001 - $100.000
.- $100.001-150.000
+ $150.001

=h @

¢ Cuenta con alguna sucursal?
a. No

b. 1

c. 2

d. +3

¢Cuenta con una estrategia de marketing?
a. Si
b. No

(Si el encuestado responde “SI” sigue el flujo de las preguntas, en este caso

continua con la 10. Si responde “NO” se salta a la pregunta 11.)

¢ Qué estrategia de marketing utiliza?

a. Posicionamiento

b. Marketing mix
c. Marketing digital
d. Segmentacion
e. Inbound

f. Desconozco

g. Otro
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11. ¢ Conoce que es el marketing digital?
a. Si
b. No

El marketing digital consiste en todas las estrategias de mercadeo que se realiza
en la web para que un usuario del sitio concrete su visita tomando una accion que
se le planteo de antemano. Va mucho mas alla de las formas tradicionales de ventas
y de mercadeo que se conoce, integra estrategias y técnicas muy diversas y

pensadas exclusivamente para el mundo digital

12. ¢ Es importante para usted la presencia de su negocio en redes sociales?
a. Si
b. No

13. ¢Su negocio tiene presencia en redes sociales o internet?
a. Si
b. No
(Si el encuestado responde “S1” se salta a la pregunta 20 y continua con la

encuesta. En caso de responder “NO” continua con la pregunta 14.)

14. ; Por qué no? (seleccione las que aplique)
a. Desconocimiento del tema
b. Falta de presupuesto
c. Desinterés

d. No es necesario para mi negocio

15. ¢ Estaria dispuesto a contratar un servicio que le ayude a tener presencia
en redes sociales o internet?
a. Si
b. No
(en caso de responder “SI” continua con la 17. Caso de ser “NO” continua

con la pregunta 16.)
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16. ¢ Por qué no estaria dispuesto a contratar este servicio? (seleccione las que

aplique)

17.

18.

19.

a.
b.
C.
d.

Desconocimiento

Falta presupuesto

Desinterés

No es necesario para mi negocio

(al responder estas preguntas, finaliza la encuesta)

¢ Qué servicios estaria dispuesto a contratar?

a.

o

h ® o O

Manejo de redes sociales
Disefio

Estrategias digitales
Estrategias tradicionales
Todas

Otros

¢ Con que frecuencia contrataria este servicio?

a.
b.
C.
d.

Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

¢ Cual seria el precio que usted pagara por este servicio?
a. $50 - $300

b.

C.

$301 - $600
$601 - $900

d. +$900

(al responder esta pregunta, finaliza la encuesta)
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20. ¢Cuales son las redes sociales en las que tiene presencia su negocio?

a. Facebook

o

Instagram
Twitter
LinkedIn
TikTok
YouTube
WhatsApp
Otros

o o

> e 4 o

21. ¢ Cuenta con una persona encargada de marketing en su negocio o terceriza
este servicio?
a. Personal contratado
b. Terceros
c. Yo mismo realizo este servicio
(En caso de responder “Personal contratado” y “Yo mismo realizo este
servicio”, continua con la pregunta 22. Caso de responder “Terceros”

continua con la pregunta 25.)

22. ¢ Qué actividades realiza? (Seleccionar las que aplique)

a. Manejo de redes sociales

b. Disefio

c. Estrategias digitales

d. Estrategias tradicionales
e. Desconozco

f. Otro

23. ¢Cuanto paga por estos servicios?
a. $200 - $400
b. $401 - $600
c. $601 - $800
d. +$801
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24. ¢La persona encarga cuenta con un titulo de tercer nivel?

a. No

o

Marketing
Administracion de empresas

o o

Comunicacion social
Disefio
Otros

=h @D

25. ¢Quién realiza el servicio de marketing?
a. Agencia
b. FreeLancer
(en caso de responder “agencia” continua con la pregunta 26. Caso de

responder “FreeLancer” continua con la pregunta 27.)

26. Nombre de la agencia

27. ¢ Qué servicios tiene contratado?
a. Manejo de redes sociales

b. Disefio

c. Estrategias digitales

d. Estrategias tradicionales
e. Desconozco

f. Otros

28. ¢ Con qué frecuencia contrata este servicio?
a. Mensual
b. Trimestral
c. Semestral
d. Anual
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29. ¢Cual es el precio del servicio contratado?
a. $50 - $300
b. $301 - $600
c. $601 - $900
d. +$901

30. ¢Como calificaria el servicio contratado? (escala de Likert)
a. Muy insatisfecho
b. Insatisfecho
c. Neutral
d. Satisfecho
e. Muy satisfecho

31. ¢En qué pudiera mejorar el servicio?
a. Precios
b. Compromiso
c. Variedad

d. Conocimiento/ estrategias



2.5 Presentacion de resultados

1. Edad

()
(=]

L5
[=]

]
[=]

0
BASE

|. 1.18-22 W2 23-27 W3 2832 W4 3337 M5 3842 WG 4347 10 7. 4852 M 8 53-57 9. +58|

Gréfico 2

De las personas encuestadas el 19,21% tienen una edad entre 28 a 32 afios y seguidos con el
18,02% de 33 a 37 afios. Lo que demuestra que los emprendimientos estan liderados por gente

joven, pero con experiencia en el area laboral.

2. Sexo

BASE

M1 Masculino B2 Femenino

Grafico 3

El 53,66% de los encuestados son de sexo femenino y el 46,34% masculino.
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3. Nivel de instruccion

225 {

200 1

1751

1501

125

100 1

751

301

BASE

|. 1. Escuela B 2. Universidad no culminada B 3. Universidad culminada B 4. Fosgrade B 5. Maestria B & Minguno

Gréafico 4

EL 42,97% de las personas encuestadas tienen un nivel de instruccion de Universidad
culminada, el 36,83% no culminada la universidad, mientras que Unicamente el 4.55% solo

tienen un nivel de instruccién de escuela.

4. ¢ Su negocio cuenta con RUC o RIMPE?

400;
3501
200 1
230 4
200 4
1501

100 1

H15 EZ2HNo

Grafico 5

El 79,01% de las personas encuestadas tienen RUC o RIMPE y el 20,29% no lo tienen, por lo
que Unicamente se tomara en cuenta el 79.01% de las personas para continuar con la encuesta
ya que estas forman parte de nuestra poblacion de estudio.
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5. ¢ Qué actividad econdmica tiene su negocio?

BASE

M1 comercio M2 Agricuttura B 2. Construccién ™ 4. Comidas M5, Salud M 6 Manufactura ™ 7. Transporte
M 2 Profesionales 9. Alojamiento M 10. Bienes raices ™ 11. Educacion W12, Otro

Grafico 6

Las personas encuestadas cuentan con la siguiente actividad econdmica, el 33,69% se dedican
al comercio, el 18,45% a comidas, el 14,71% a salud y unicamente el 1.87% a educacién y el

1.60% a alojamiento.

6. ¢ Qué tamarfio es su empresa?

2751
250
225
200
175
150
125
100

75

50

25

BASE

M1 Microempresa B 2. Pequefa empresa B 3. Mediana empresa |

Grafico 7

El 71,12% de los encuestados tienen microempresas, el 23,8% pequefias empresas y el 5,08%
mediana empresa.
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7. ¢ Cuanto es su facturacién mensual?

275 1
250 1
2251
200 1
1751
1301
125 -
100 -
754
507
257

BASE

M1 $0=242500 M2 $8500 a$25.000 M3 $25.001 a$50.000 M4 $50.001 a $100.000 M5 $100.001 a $150.000
B e + $150.001

Grafico 8

El 75,13% de las empresas tienen una facturacion mensual de hasta $8.500 mientras que el
15,51% cuentan con una facturacion de hasta $25.000 y Unicamente el 1,07% tiene una
facturacion de hasta $150.000.

8. ¢ Tiene alguna sucursal?

325 {

2501

150 4

[M1Mo W21 W32 W4 +3 ]|

Grafico 9

El 84.72% de las empresas no constan con sucursal, mientras que el 12,06% tiene una sucursal
y Unicamente el 1,34% tiene dos sucursales.
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9. ¢ Cuenta con estrategias de Marketing?

W1l si M2 No

Gréfico 10

El 51,21% de las empresas no cuentan con estrategias de marketing y el 48,79% si lo tienen.

10. ¢ Qué estrategia de Marketing utiliza?

1201
1101
100 1

T0 4
601

501
407
301
201

EASE

|l 1. Posicionarmiento B 2. Marketing rmix B 3. Marketing digital B 4. Segmertacién Wl 5. Inbound B & Desconozeco 1 7. Otra|

Grafico 11

De las empresas encuestadas el 44,32% utilizan estrategias de marketing digital, el 19,78% de
posicionamiento, el 16,85% marketing mix y inicamente el 3,3% usan estrategias de marketing

inbound.
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11. ¢ Conoce que es el Marketing Digital?

275
250
225
200
175
150
125
100
75
50
25
o-

BASE

W15 EZNeo

Grafico 12

El 79,39% de los encuestados tienen conocimiento de marketing digital, mientras que el

20,61% desconoce sobre este tema.

12. ¢ Es importante para usted la presencia de su negocio en redes sociales o en el internet?

350
325 -
300 -
275 -
250 -
225 -
200 -
175 1
150 -
125 -
100 -
75 -
50 -
=] =
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Grafico 13

El 96,09% de las empresas encuestadas confirmo que es importante la presencia de su negocio
en redes sociales, mientras el 3,91% cree lo contrario.
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13. ¢Su negocio tiene presencia en redes sociales o internet?
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Grafico 14

El 80,95% de los negocios tiene presencia en redes sociales, mientras que el 19,05% no lo

tiene.

14. ¢ Por qué no? (Seleccione las que aplique)
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Grafico 15

El 43,59% de los negocios no tiene presencia en redes sociales por falta de presupuesto,
mientras que el 32,05% por desconocimiento del tema y Unicamente el 16,67% por falta de

interés.
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15. ¢ Estaria dispuesto a contratar un servicio que le ayude a tener presencia en redes
sociales o internet?
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Gréfico 16

El 90,62% de las empresas estarian dispuestos a contratar un servicio que les ayude a tener
presencia en redes sociales, mientras que el 9,38% no esta dispuesto.

16. ¢ Qué servicio estaria dispuesto a contratar?
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Gréafico 17

El 33,33% de los negocios estan dispuesto a contratar todos los siguientes servicios: manejo de
redes sociales, disefio, estrategias digitales y tradicionales, pero las estrategias tradicionales
tienen poca acogida por si sola.
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17. ¢ Con qué frecuencias contrataria este servicio?
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Grafico 18

El 42,86% de los negocios estan dispuestos a contratar estos servicios de manera trimestral,

mientras el 30,36% lo haria de forma mensual.

18. ¢Cual seria el precio que pagaria por este servicio?
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Grafico 19

El85,71% de las empresas estan dispuestos a pagar de $50 a $300 por este servicio y el 14,29%
estan dispuestos a pagar mas de $300.

46



19. ¢Por qué no estaria dispuesto a contratar este servicio? (Seleccionar las que aplique)

| B 1. Desconociemniento B 2. Falta de presupuesto Bl 3. Desirteres M 4. Mo es necesario para mi negocio

Grafico 20

El 57,14% de los encuestados no contratarian estos servicios por falta de presupuesto mientras

que el 42.86 piensan que no es necesario para su negocio.

20. ¢Cuales son las redes sociales en las que tiene presencia su negocio? (Seleccione las

gue aplique)
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Grafico 21

El 31,35% de las empresas tienen mayor presencia en Facebook, seguido con el 27,32% en
Instagram y Unicamente el 2,38% en LinkedIn.
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21. ¢Cuenta con una persona encargada de marketing en su negocio o terceriza el

servicio?
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Gréfico 22

El 56,94% de los encuestados realizan ellos mismo dicho servicio, mientras que el 30,9% tiene

un personal contratado y el 12,15% tercerizan este servicio.

22. ¢ Qué actividades realiza? (Seleccionar los que aplique)
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Grafico 23

El 41,24% de los encuestados se dedican a la actividad de manejo de redes sociales, el 27,29%

a disefio, el 15,74% a estrategias digitales y el 11,55% a estrategias tradicionales.
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23. ¢La persona encargada cuenta con titulo de tercer nivel?
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Gréafico 24

El 30,65% de las personas encargadas de realizar las estrategias de marketing, no cuentan con
un titulo de tercer nivel, el 19,76% tienen un titulo de marketing y el 49,6% tienen otro titulo

de tercer nivel, como, por ejemplo, administracion, comunicacion, disefio, etc.

24. ;Quién realiza el servicio de marketing?
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Grafico 25

El 68,57% de los encuestados, contratan a un FreeLancer para realizar un servicio de
marketing, mientras que el 31,43% lo realizan mediante una agencia.
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25. ¢ Queé servicios tiene contratado? (Seleccionar todos que aplique)
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Gréafico 26

El 43,28% de los negocios tienen contratado los servicios de manejo de redes sociales, el
35,82% de disefio, el 16,42% estrategias digitales y Unicamente el 4,48% estrategias

tradicionales.

26. ¢ Con qué frecuencia contrata este servicio?
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Grafico 27

El 53,12% de las empresas tienen contratado este servicio de manera mensual, mientras que el

40,62% de manera trimestral y el 3,12% de manera semestral y anual.
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27. ¢ Cudl es el precio del servicio contratado?
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Grafico 28

El 87,5% de los encuestados pagan entre $50 a $300 por este servicio, mientras el 9,38% paga
entre $301 a $600 y el Unicamente el 3,12% paga méas de $600.

28. ¢ Como calificaria el servicio contratado?
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Grafico 29

El 62,5% de los encuestados se sienten satisfecho con el servicio contratado, mientras que el
21,88% se siente neutral, el 12,5% muy satisfecho y el 3,12% insatisfecho.
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29. ¢En qué pudiera mejorar el servicio?

125

10.0 -

7.5 1
5.0 1
0.0- .

BASE

M1 Precios B2 Compromise B3 Variedad B 4. Conocimiento/estrategias

Gréafico 30

El 46,88% de las empresas confirman que pudieran mejorar el servicio en estrategias, el 25%

en compromiso, el 15,62% en variedad y el 12,5% en precios.

Conclusion:

Las personas que mayor participacién tuvieron dentro de este estudio tienen una edad promedio
entre 28 a 42 afios. Esto se puede dar porque una gran cantidad que se encuentran dentro de ese
rango de edades, estan buscando un trabajo fijo, es por ello que optan por montar sus propios
negocios ya que poco a poco las nuevas generaciones entran al mundo laboral con un
pensamiento diferente en comparacion con el tradicional. Por otro lado, la mayoria de las
personas que estan al frente de la organizacion cuentan con un titulo universitario, pero no
existe una gran diferencia con las personas que no culminaron la Universidad, lo que se
evidencia que la mayoria de las personas que tienen un negocio o lo administran cuentan con
formacion universitaria. Se debe tomar en consideracion que el 20% de los encuestados no
cuentan con RUC o RIMPE lo cual se puede convertir igualmente en un mercado potencial. El
giro de negocio con mayor participacion dentro del estudio es el de comercio, con una
facturacion mensual de hasta $8.500. Uno de los datos que més resalta es que el 51.21% de los
encuestados cuentan con estrategias de marketing. Mientras que la otra mitad usan las redes
sociales como estrategia de marketing. De las personas encuestadas que no tenian presencia en
redes sociales, mas del 90% de las personas estaban dispuestas a contratar un servicio que les
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ayude a tener presencia en redes sociales y la razon de las personas que no estaban dispuestas
a contratar este servicio es por falta de presupuesto. Las redes sociales con mayor participacion
son Facebook, Instagram y WhatsApp, mientras que una de las nuevas aplicaciones en
tendencia y de gran crecimiento Unicamente tenia una participacion del 10.57%. Cabe recalcar
que, en la mayoria, el duefio del negocio es quien esta a cargo de las estrategias de marketing,
pero cuenta con un titulo de tercer nivel ajeno al marketing y en otros casos, la persona
encargada no cuenta con un titulo de tercer nivel. Los negocios que cuentan con el manejo de
redes sociales en su mayoria pagan hasta $300 por estos servicios y lo tienen contratado en un
lapso mensual y trimestral. Por ultimo, quisieran que su servicio contratado mejore en

conocimientos, estrategias y compromiso.

2.5.1 Tablas dinamicas

Cuenta de ¢Cual seria el precio que pagaria por ¢Cual seria el precio que
este servicio? pagaria por este servicio -7

éEstaria dispuesto a contratar un servicio que le

ayude a tener presencia en redes? Y 3 $301-$600 $50-$300 Total general
Si 1 7 48 56
Total general 1 7 48 56

Tabla 10

Cuenta de ¢Estaria éEstaria dispuesto a

dispuesto a contratar un contratar un servicio

servicio que le ayude a que le ayude a tener

tener presencia enredes  presencia en redes

sociales o internet? sociales o internet -v

¢Qué actividad econémici ~ No Si Total general
Alojamiento 2 2
Comercio 5 24 29
Comercio0

ComercioManufactura

Comunicacion

Construccion 1
Manufactura

Profesionales

Transporte 1 | i |
Total general 6 58 64

Tabla 11

53



éConoce que es el
Cuenta de éiConoce que es el Marketing Digital? Marketing Digital? -v

éSu negocio tiene presencia en redes sociales? -7 NO SI Total general
NO 28 40 68
Sl 46 243 289
Total general 74 283 357
Tabla 12
Cuenta de éQué
éQué actividad actividad
econémica econémica
tiene su tiene su
negocio? negocio?

B 4

Alojamie

Edad ¥ | Agricultura nto Comercio ComercioManufactura Comidas Comunicacién Construccién Profesionales Transporte Total general
48-52 d. 7 2 1 1 3 15
18-22 1 7 2 1 11
18-23 1 1
23-37 4 5 12 6 1 2 3 37
28-32 4 3 33 9 1 1: 6 3 11 71
33-37 6 20 9 3 19 2 15 74
38-42 3 17 8 2 14 2 20 66
43-47 1 9 6 ak 6 1 12 36
48-52 2 2 4
53-57 a8 7 2 3 1 2 16
58+ 1 6 1 2 5§ 1 11
Total general 11 19 120 a7 4 54 14 67 342
Tabla 13

éCuenta con
estrategias de

Cuenta de {Cuenta con estrategias de Marketing? Marketing? Y
Edad v NO SI Total general
48-52 10 6 16
18-22 4 8 12
18-23 1 i
23-37 16 23 39
28-32 50 26 76
33-37 36 42 78
38-42 27 41 68
43-47 13 25 38
48-52 4 1 5
53-57 13 3 16
58+ 7 4 11
Total general 181 179 360
Tabla 14
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éSu negocio

tiene presencia

en redes sociales
Cuenta de ¢éSu negocio tiene presencia en red o internet? ¥

éQué tamario es su empresa? v NO SI Total general

Mediana empresa 1 17 18

Microempresa 46 212 258

Pequefia empresa 21 60 81

Total general 68 289 357
Tabla 15

éConoce que es el Marketing

Cuenta de iConoce que es el Marketing Digital? Digital? e

Nivel de instruccion x NO SI Total general
Escuela 6 8 14
Maestria 2 44 46
Posgrado 2 12 14
Universidad finalizada 37 141 178
Universidad no culminada 27 80 107
Total general 74 285 359

Tabla 16

Cuenta de {Cuenta con estrategias de Marketing?

¢Qué actividad econémica tiene su negocio?
Agricultura
Alojamiento

Comercio

Comercio0
ComercioComercio
ComercioManufactura
Comidas
Comunicacion
Construccion
Manufactura
Profesionales
Transporte

Total general

Tabla 17

éCuenta con estrategias

de Marketing? v
v NO SI Total general
6 5 11
7 12 19
72 48 120
5 2 7
2 5 7
33 14 47
3 3 6
2 2 4
16 38 54
2 2 4
5 9 14
28 39 67
181 179 360
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Resultados de tablas dindmicas

Las tablas dindmicas nos confirman las estrategias expuestas mediante el estudio realizado y
la viabilidad del mismo. Se demuestra que las personas si estarian dispuestas a contratar un
servicio que les ayude a tener presencia en las redes sociales y que estan dispuestos a pagar
entre $50 hasta $300. Los giros de negocios que quisieran tener presencia en redes sociales son
de comercio, transporte, manufactura, comidas y construccion; los giros de negocios como
alojamiento, profesionales entre otros no tienen mucho interés. Varios negocios no cuentan
con presencia en las redes sociales y a la vez desconocen que es el marketing digital, lo cual es
conveniente para este estudio, ya que los convierte en posibles clientes. Por Gltimo, Existe una
variedad de edades de las personas con el giro de negocio al que se dedican, esto influye ya

que las personas menores 37 si cuentan con estrategias de marketing digital.

2.6 Mapa de posicionamiento de la competencia

Las variables utilizadas dentro del mapa de posicionamiento de la competencia es el resultado
de las encuestas realizadas, ya que se pregunté a las personas en que pudiera mejorar el servicio

contratado y las respuestas fueron estrategias y precio.

Inhaus

i

Grafico 31
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2.7 Analisis de la competencia

Este andlisis es en base a las encuestas, debido a que se pregunt6 a los encuestados con qué
agencia tenia contratado los servicios de marketing digital y respondieron que dicho servicio
era elaborado por las siguientes agencias.

Inhaus

Segun Maria Cecilia Moscoso CEO de Inhaus Studio ellos se enfocan en conocer a las marcas
para no solo crear publicaciones, sino otorgar conceptos memorables, lo que crea brandlovers.
Se enfocan en la creacion de conceptos y experiencias mediante un amplio equipo
multidisciplinario formado por creativo, disefiadores, mercaddlogos, expertos audiovisuales,

community managers, editores, creadores de contenido, analistas de datos y més.

Estrategia + Concepto + Fotografia Disefio
Idea creativa

e

Atl, Bd, Pop Marketing Digital

Gréfico 32 Fuente digital: (Inhaus, 2021)

57



Expressarte

Se describen como un grupo de profesionales que utilizan la mezclan la creatividad,
comunicacion y estrategias con los negocios, para de esta manera poder brindar estrategias y

desarrollar soluciones que logren una conexién con el mercado. (Expressarte, 2021)

Planificacién Estratégica
Empresarial

Toda empresa que quiera permanecer en el mercado en el largo plazo
necesita tener un norte que lo guie y un modelo de negocios propio

que le permita alcanzarlo, de una forma eficaz y eficiente.

Asesoria en Transformacion
Digital

El mundo cambié, y las empresas e instituciones deben adaptarse a

ese cambio.

Planificacion Estratégica de
Marketing

El Marketing no es una funcién aislada en la empresa. El Marketing, en
si mismo, es la representacion visible de la ejecucion de una estrategia

empresarial.

Marketing Digital

Como agencia de Marketing on-line, nos encargamos de administrar
los distintos puntos de contacto en cada una de las etapas del

Journey map del consumidor de nuestros clientes.

Agencia de Publicidad

Para nuestra empresa, la comunicacion bien concebida es un
conjunto integrado de elementos de comunicacién de marca, en un
ecosistema que combina un mundo fisico con un mundo digital,

alineados con una estrategia empresarial y de marketing.

Gréfico 33 Fuente digital: (Expressarte, 2021)
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Bucle

Son profesionales que se dedican a crear estrategias publicitarias. Se encargan de establecer
una identidad de marca a sus clientes mediante sus servicios ofrecidos utilizando los diferentes

medios de comunicacion. (Bucle, 2020)

Cada servicio es una experiencia mas
para tus clientes

Campafias Publicitarias Disefio Gréfico Fotografia

Grafico 34 Fuente digital: (Bucle, 2020)
NikolaSoft

Se especializan en estrategias de marketing digital, se enfocan mayormente en el sector

corporativo para Pymes y emprendimientos.

Sistemas Escalables de Digitalizacion

Nikolasoft Cia. Ltda. implementa sus estrategias de
marketing a partir de los siguientes productos o servicios

DESARROLLO DE SOFTWARE DESARROLLO DE DESARROLLO DE
CORPORATIVO PAGINAS WEB APLICACIONES MOVILES
o
LE][ ”) D[fﬂ ‘:ﬁ:’
=
PUBLICIDAD Y ECOMMERCE DISENO
MARKETING DIGITAL GRAFICO
Grafico 35 Fuente digital: (NikolaSoft, 2022)

59



2.8 Benchmarking

Agencias
Expressarte Focus Banana Digital Inhaus | Bucle Nicolasoft
Nivel de precios Alto Medio | Medio Alto Medio | Medio
Variedad de servicios | Medio Medio | Medio Alto Bajo Alto
" Calidad de servicios | Alto Alto Medio Alto Alto Medio
%
-2 | Portafolio de clientes | Alto Medio |Bajo Alto Medio | Medio
= | Servicio postventa Alto Alto Medio Alto Alto Alto
Calidad de disefio en
redes de los clientes | Alto Medio | Medio Alto Alto Medio
Innovacion Alto Alto Medio Alto Medio | Medio

Al realizar el benchmarking se pudo observar que en nivel de precios la mayoria tiene un nivel

medio, ya que es de acuerdo con el servicio que contraten las empresas, en la variedad de

servicios tienen un nivel medio y de alta calidad, tienen un buen portafolio de clientes lo que

nos indican que son una fuerte competencia, en el servicio postventa, la mayoria tiene un nivel

alto por lo que demuestra que es muy importante tenerlo, en la calidad del disefio y en

innovacion tienen un nivel medio-alto, sobre todo en innovacién ya que ahora los que las

personas buscan es la creatividad y nuevas estrategias.
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CAPITULO 3

3.1 Estrategias de marketing

3.1.2 Elementos de marca
3.1.2.1 Brand name

Nomada Agencia Digital, se escogio ese nombre debido a que un némada digital tiene
como significado a las personas que utilizan el internet para trabajar, mediante la venta
de un servicio con respecto a las estrategias digitales dentro de las redes sociales e
internet, por otro lado, un némada digital es quien puede realizar su trabajo desde
cualquier lugar y cuando sea, sin tener que estar en una oficina de manera presencial.
Lo que busca con esto es la innovacion y de la diferenciacion de la competencia. Por
ultimo, se resalta las letras “AD” ya que dentro del mundo del comercio digital y redes

sociales es un acronimo para anuncio o publicidad.

3.1.2.2 Logotipo

NO MW A

Agencia Digital
Grafica 36

3.1.2.3 Colores

Negro: representa sofisticacion, valor, elegancia y profesionalidad, lo cual forman los

aspectos que Nomada Agencia Digital quiere trasmitir.

Blanco: es considerado el color de la perfeccion, un nuevo comienzo y es el color

representativo de la fe lo cual es todo lo que busca Nomada Agencia Digital.
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3.1.2.4 Tipografia

Se utilizo dos tipografias, para la palabra “N6émada” con la tipografia “Abster”, esta
tipologia es futurista y tecnoldgica debido a que la agencia estd enfocada en el
marketing digital mediante estrategias vanguardistas. La tipografia utilizada para
“Agencia Digital” tiene el nombre de “Typo Round Light Demo” esta tipografia tiene
un estilo mas elegante, suave y tranquilo, lo que genera confianza para los clientes y
son algunos de los aspectos que se busca transmitir. Al combinar estas diferentes

tipografias genera un contraste en el cual llama més la atencion de las personas.

3.1.2.5 Identidad de marca

“Nomada Agencia Digital” representa ideas innovadoras y creativas que a su vez la
marca transmita seguridad y confianza. Por otro lado, la palabra “Nomada” significa no
permanecer en un solo sitio por lo que no nos conformamos con una sola estrategia,
sino con una variedad de estrategias dependiendo el giro del negocio, al ser una agencia
de estrategias digitales, abarcamos todo lo que conlleva el e-commerce y la publicidad
digital, ya que es en tendencia en esta nueva era y es lo que todas las empresas y
emprendimientos necesitan hoy en dia debido a que, si no se adaptan a la era digital,

pueden quebrar 0 no crecer como empresa.

3.2. Marketing inbound

Esta estrategia de marketing nos ayuda a proporcionar herramientas de publicidad y
marketing con un enfoque menos intrusivo, creando contenido relevante, interesante y
conveniente para el usuario. Gracias a esto se logra crear empatia para que

posteriormente se convierta en cliente potencial.

Las herramientas del inbound marketing pueden ser utilizadas dentro de las plataformas
de redes sociales para poder realizar una segmentacion de mercado de mejor manera,

con la ayuda de bases de datos méas extensas e informacion especifica de los usuarios.
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3.2.1 Marketing de contenidos

Aunque se piensa que el marketing de contenidos es una herramienta actual, la verdad

es otra. Segun Joe Pulizzi (2006) es una herramienta que se viene utilizando desde los

primeros inicios del internet y lo describe como “Una técnica de marketing de creacion

y distribucion de contenido relevante y valioso para atraer, adquirir y llamar la atencién

de un publico objetivo bien definido, con el objetivo de impulsarles a ser futuros
clientes.” (Garcia, 2006)

Para Némada Agencia Digital se plantea las siguientes estrategias:

1)

2)

3)

4)

5)

Redaccién de mensajes cortos, simples y directos: El tiempo de atraccion de las
personas cada vez es menor, es por ello que un mensaje de este tipo es mas Util. Esta
comprobado que los contenidos publicados en la plataforma de Facebook que

cuentan entre cien y doscientos caracteres tienen una mejor interaccion.

Mensajes enriquecidos: Dentro de los mensajes no solo debe contener texto, se debe
incluir una variedad de componentes que se tiene al alcance, asi como audio,
fotografias, videos, infografias, etc. Dependiendo de la plataforma que se esté
utilizando, se adaptara el contenido dependiendo de la red social utilizada para

obtener mayor interaccion y alcance.

Crear contenido actual: Ocasionalmente, se debe informar noticias novedosas, datos
0 estadisticas importantes con respecto a la industria, para de esta manera poder

tener un mayor acercamiento con la audiencia y no pasar desapercibidos.

Ofrecer una ventaja: Siempre se tiene que ofrecer un valor afiadido a la comunidad
para poder lograr una diferenciacion de la competencia. Esto se puede realizar
ofreciendo contenidos exclusivos para cierto tipo de clientes, descuentos o

promociones lo cual hacen que el usuario se sienta especial.

Usar ejemplos: Se debe compartir proyectos con éxito realizados a otros clientes,
para que esto mejore la marca, credibilidad y confianza de las personas.
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6)

7)

8)

9

Mostrar el lado humano de la compafiia: Todas las marcas tienen su propia
personalidad, en este caso, se debe demostrar la esencia de las personas que

conforman Némada Agencia Digital.

Publicaciones constantes: Se debe establecer un plan de contenidos para que el
perfil no parezca desactualizado, utilizando la regla de “menos es mas” para poder
mantener relevancia entre los contenidos y no ser identificados como generadores

de spam.

Redaccién con propiedad: Todos los mensajes emitidos deben contener una
redaccion impecable y el tono adecuado dependiendo de la audiencia a quien se
quiera alcanzar. Se debe revisar unas cuantas veces el texto previamente a ser

publicado.

Adaptarse a las diferentes plataformas: Se debe tener en cuenta que la estrategia
varia dependiendo de la plataforma que se esté utilizando, ya que existe diferentes
plataformas que son utilizadas dependiendo el propdsitos y segmentos. Teniendo
esto en cuenta, se debe elegir la plataforma adecuada para comunicar lo que se

quiera transmitir.

10) Originalidad: Se debe evitar comunicar el mismo mensaje en las diferentes

plataformas, ya que, si se realiza esto, nuestra audiencia se llegara a saturar. Como
se dijo previamente, todas las plataformas tienen sus caracteristicas diferentes de
las cuales los mensajes se deben adaptar con sus particularidades para poder

asegurar la interaccion de los usuarios.

11) Evitar las publicaciones mal redactadas: Una mala redaccion genera desinteres de

la audiencia deseada, se debe evitar las publicaciones de imagenes de baja
resolucion y evitar las publicaciones exhaustivas promocionando los servicios

ofrecidos por la agencia digital.
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3.2.1.1 Variables de medicién

Existen variables fundamentales para poder medir la eficiencia de las acciones

realizadas, se debe tomar en cuenta las siguientes variables para cuantificar las

relaciones de marca.

1) Autoridad: Involucra el contenido que se ha logrado compartir mediante las

2)

3)

4)

5)

diferentes redes sociales o han sido mencionadas por otros usuarios. La
autoridad va a variar dependiendo de la influencia de las personas que
compartieron la publicacion. Esto se debe a que no todos los usuarios cuentan

con el mismo valor, ya que influye la cantidad de seguidores que tienen.

Influencia: Esto se puede medir segun el nimero de seguidores que la marca

tiene dentro de las diferentes redes sociales.

Participacion: Hace referencia a las interacciones que los usuarios realizan con
la marca, en otras palabras, son los comentarios, me gusta o cualquier accion

realizada dentro de la pagina.

Fidelizacion: Una vez que se ha logrado la interaccion por lo menos una vez, se

debe verificar los siguientes puntos:

e Usuarios que regresaron a la pagina

e Se logro establecer una relacion duradera con la marca

Tréfico: Es la cantidad de usuarios que se logré generar en las redes sociales, en
otras palabras, los usuarios que llegan a la camparia publicitaria realizada. Se
toma en cuenta si se logré o no el objetivo. Un ejemplo de esto es si se logrd
concretar la adquisicion del servicio.

La herramienta mas utilizada para la medicion de resultados en las redes sociales
es Google Analytics. La pagina web Google ofrece este servicio que es de suma
importancia para poder medir el trafico de cualquier pagina. Dentro de la
informacidén proporcionada por esta herramienta estan datos como: nimero de

visitantes, las publicaciones que tuvieran un mayor nimero de visitas, entre mas.
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Su manejo es facil e intuitivo, lo cual permite que cualquier usuario sin

conocimientos previos pueda utilizar dicha herramienta.

3.2.1.2 Embudo de marketing de contenidos

Como primera etapa se tiene la fase de “Atraer” que se encarga de llamar la
atencion de los visitantes o posibles clientes. La informacion ofrecida es clave
ya que dependiendo de eso se lograra captar la atencién del publico.

La segunda etapa es “Convertir”, busca convertir a los visitantes en
oportunidades de venta, en otras palabras, irles acercando mas al cierre de la
venta. La tercera etapa se define como “Cerrar”, aqui lo que se busca es
concretar las oportunidades de ventas. Como Ultima etapa se tiene “Deleitar”, lo

que busca es convertir a los clientes en influenciadores de los servicios

brindados.
Atraer Convertir Cerrar Deleitar
peraflases Ltamados a la Accién Email Modios Sociales
";C . :mdmlg g :'::m #6n de Leads ::?:M i
Medios Sociales pimmiosis Integracksn con CMR Workflows

Blog

Gréfico 37 Fuente digital: (Inostrosa, 2022)

3.2.3. Objetivo SMART

Estos objetivos surgieron por primera vez en el afio 1981 dentro del articulo “Theres a
S.M.A.R.T. Way To Write Management’s Goals and Objetives” escrito por George T.
Doran, que fue publicado en el libro Management Review de Peter Drucker. De acuerdo
a estos autores, los objetivos SMART son conjuntos de metas especificas que deben

cumplir con cinco componentes primordiales:
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Specific: Su traduccion en espaiiol “especifico”

Para el componente especifico, implica tener una meta concreta y definida, para lograr

esto se debe plantear las siguientes preguntas aplicadas a Nomada Agencia Digital:

¢Quién esta involucrado? Las personas ofertantes del servicio de marketingy la

demanda del mercado en busqueda del servicio.

¢Qué quiero lograr? Mediante la oferta de servicios de marketing digital lograr el

reconocimiento de los emprendimientos y Pymes.
¢ Donde? Dentro de la ciudad de Cuenca.
¢ Cuéndo quiero conseguirlo? Se establece concretar este plan hasta noviembre 2022.

¢Cuales son los obstaculos y las limitaciones reales para alcanzar el objetivo? La falta
de experiencia para establecer una agencia y la competencia que se pudo conocer
mediante la encuesta realizada con la pregunta de qué agencia digital tiene contratada.

Measurable: Su traduccion en espafiol “medible”

Cuando se trata del componente medible, requiere establecer criterios concretos para
medir y poder valorar el progreso para poder realizar las modificaciones necesarias.
Estos indicadores deben ser cuantificables, es por ello que se debe seguir las siguientes

preguntas:

¢Cuanto cuesta? Se debe realizar un estudio a futuro con respecto al presupuesto para
poder responder esta pregunta.

Achievable: Su traduccion en espaiiol “alcanzable”

El objetivo alcanzable debe ser realista, de esta manera se puede identificar las
oportunidades que no se han tomado en cuenta. Por ende, se debe tener presente todas
las posibilidades, asi como las limitaciones personales y econémicas. Esto se puede

lograr mediante la elaboracion de las siguientes preguntas:

¢Como se puede alcanzar la meta? Se puede lograr la meta mediante el cumplimiento
de las estrategias planteadas y utilizando la informacion obtenida de las encuestas para

mejorar a la competencia y evitar sus errores.

¢Cuan posible de lograr es el objetivo? Es muy posible debido a la estructura del estudio

y la informacion obtenida.
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Relevant: Su traduccidn en espatfiol “relevante”

El objetivo relevante es aquello que tiene relacion con otras metas lo cual se vuelve

parte de todo el proyecto, para ello se debe tener en cuenta las siguientes preguntas:

¢Vale la pena? Si vale la pena, ya que mediante la pregunta realizada dentro de la
encuesta de que si las empresas estarian dispuestas a contratar un servicio de marketing

digital esta tuvo una aceptacion positiva.

¢Es este el momento adecuado? Si es el momento adecuado, ya que mediante los
encuestados se confirm6 mediante las preguntas de qué tipo de estrategias de marketing
utiliza y si estaria dispuesto a contratar de marketing digital, que no constan con ninguna
estrategia de marketing y a la vez si estdn dispuestos a contratar un servicio de
marketing digital.

¢Eres la persona adecuada? Si somos las personas correctas para la ejecucion de este
proyecto, debido a la formacion que se esta adquiriendo y experiencias personales.

¢Es aplicable en el entorno socioecondémico actual? Si es aplicable, segln la pregunta
realizada con respecto a las empresas si estarian dispuestas a contratar un servicio que
les ayude a tener presencia en las redes sociales e internet de las encuestas se demostro

que si estan dispuestos a invertir en servicios de marketing digital.
Time based: Su traduccion en espaiiol “con limite de tiempo”

Por ultimo, se debe incorporar objetivos dentro de un tiempo establecido con fecha
limite, debido a que esto ayuda a concentrar los esfuerzos en completar la meta. Esto se

logra mediante la siguiente pregunta:

¢Cuando debera estar terminado? Este proyecto serd ejecutado como fecha limite de
diciembre 2022.
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3.2.4 Desarrollo del perfil Buyer Persona
Cliente #1

Cliente #2

Edad: 28-32 Edad: 33-37

Actividad econdmica Actividad econdmica

Comercio Comidas

Tamano de empresa Tamaiio de empresa

Microempresa Microempresa

No cuenta con estrategias de Si cuenta con estrat
marketing

La persona encarag

i a dispuesto a contratar un ofe: PP
Si esta dispuesto a contratar L no tiene titulo de tercer

/icio de marketing digita n Aarrar
servicio d ark g Uigitia otra carrera
Contrataria el servicio trimestralmente tariaal @ o

Contrataria e estra € Contrataria el servicio trir :
Dispuesto a pagar $50-$300 por e

servicio

Dispuesto a pagar $50-$300 por el

servicio

Le gustaria que el servicio contratado

tenga mas estrategias

Gréfico 38

Estos perfiles de clientes son en base a las respuestas de las encuestas realizadas, se
utilizé dicha informacion para crear clientes objetivos para poder tener un mejor

acercamiento, saber a quién dirigirse y cubrir con sus necesidades.

3.3 Propuesta de valor

Esta propuesta de valor estd basada en el mapa de empatia en conjunto con los resultados

obtenidos de las encuestas realizadas, esto garantiza cubrir las necesidades de los negocios
dentro de la ciudad de Cuenca.
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2Qué piensa y qué siente?

Las personas piensan que es necesario
adaptarse a la nueva era del e-commerce
con sus diferentes formas de vender
publicitar sus productos o servicios.

r==n

Las personas escuchan a su entorno y la I R l Las personas ven alrededor de su entorno
importancia de que los negocios tengan l l que la competencia se adapta a la

presencia en las sociales e internet. tecnologia y dan mayor importancia a las
L - - ‘ estrateqias del marketing digital.

2Queé dice y qué hace?

Las personas estan conscientes de la importancia de
tener presencia en las redes sociales pero no
entienden la importancia de tener a8 un Mercaddlogo
que esté a cargo de las estrategias digitaies, ya que
Gnicamente los negocios cuentan con perfiles en las
redes sociales pero sin ninguna estrategia.

e espera una aceptecion positive por medio de les
mprasas ol momento de contrater los servicios de
merketing digitel, e le vez. mostrer todos los beneficios

de las estrategias del marketing digite

Los esfuerzos que se debe realizar es
generar confianza del uso de las
estrategias digitales

PR

Grafico 39

3.4 Las4C’s

3.4.1 Consumidor

Ya se conoce los futuros consumidores de los servicios ofrecidos por Nomada Agencia
Digital, esto se definié por el estudio realizado previamente. Son personas que estén
entre 28 a 37 afos, duefios 0 administradores de un negocio dedicado al comercio o
comidas dentro de la ciudad de cuenca, que no cuenten con servicios de marketing y
negocios que, si tienen servicios de marketing, pero la persona encargada no tiene titulo

de tercer nivel o no es mercadologo.
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3.4.2 Comunicacion

Mediante las diferentes estrategias planteadas, lo que Némada Agencia Digital busca
es establecer una relacion més directa con los consumidores, ofreciendo soluciones
innovadoras y diferentes medios de contacto, utilizando las plataformas digitales de
Facebook, Instagram, WhatsApp, TikTok y LinkedIn, facilitando al consumidor la
manera de contactar a Nomada Agencia Digital. Los mensajes que se utilizaran seran
concretos Yy directos, para que los usuarios sepan que es lo que se ofrece de una manera

mas eficaz.

3.4.3 Conveniencia

Los servicios ofrecidos son concretos y creados a partir de las necesidades del mercado
y los consumidores, es por ello que se elaborara un mena detallado con los servicios
ofrecidos, con su respectiva explicacion y tiempo estipulado facilitando el proceso de

compra.

3.4.4 Coste

Los precios seran planteados en base a la competencia y al cliente segun lo que estan
dispuestos a pagar y se demuestra en la encuesta, ya que esta es la mejor manera de
poder entrar en el mercado de servicios. Por otro lado, se ofrecera diferentes medios y

facilidades de pago, adaptandose a los consumidores.

3.5 Fijacion de precios

Nomada Agencia Digital se basaréa en el equilibrio competencia-cliente-costos, la competencia
para la fijacion de precios debido a que es la forma mas segura de entrar a competir en el
mercado de los servicios y también mediante la informacion obtenida de las encuestas, ya que
se conoce cuanto las empresas estan dispuestas a pagar por un servicio de marketing digital. Se

plantearan los 3 siguientes planes para los negocios:
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Plan Start-up $250

e Manejo de 2 redes sociales

e Facebook e Instagram

e 3 Post semanales

e 1 Disefio para portada mensual

e 1 Campafia mensual

Plan Advance $350

e Manejo de 3 redes sociales

e Facebook, Instagram, Twitter o TikTok
e Respuestas a clientes (lunes — viernes)
e 5 post semanales

e 1 Disefio para portada mensual

e 1 Video publicitario mensual

e 3 Campaiias mensuales

Plan Nomada $450

e Manejo de hasta 5 redes sociales

e Respuestas a clientes (lunes — viernes)
e 5 Post semanales

e 1 Disefio para portada mensual

e 2 Videos publicitarios mensuales

e 5 Campafias mensuales

e Optimizacion de camparias

e Generacion de leads

e [nforme de resultados

El tiempo minimo de cualquier plan elegido por el consumidor sera de 3 meses ya que antes

de dicho tiempo no se puede generar un mayor cambio dentro de la organizacion.
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Conclusion

En conclusion, se pudo evidenciar mediante la investigacion cuantitativa que una gran cantidad
de empresas no tienen presencia en las redes sociales, a su vez, no tienen un vasto conocimiento
de las diferentes estrategias digitales ni como emplearlas, lo cual crea una alta demanda de
mercado en busqueda del servicio de marketing digital ya que los emprendimientos,
microempresas, pequefias empresas y medianas empresas si estan dispuestas a contratar un
servicio que les ayude a tener presencia en las redes sociales e internet. Por otro lado, el uso de
las redes sociales dentro de la Ciudad est4 en aumento, por lo que mediante las diferentes
estrategias planteadas previamente se lograra obtener a los clientes ideales en busqueda de un
servicio de marketing digital. Por ultimo, mediante el benchmarking y andlisis de la
competencia se pudo elaborar la diferenciacion, de esta manera poder cumplir con las
necesidades del mercado y disminuir los errores para una correcta ejecucion de las estrategias

planteadas.

Recomendaciones

Es importante analizar el uso de estrategias tradicionales, ya que en la actualidad algunas
empresas utilizan dichas estrategias, no se erra la utilizacion de las mismas. Por otro lado, es
importante tener en cuenta y el uso de las varias métricas disponibles para poder medir el
rendimiento de las campafias dentro de las redes sociales e internet. También se recomienda
enfocarse en negocios que no necesariamente tengan RUC o RIMPE, ya que estos tuvieron un
gran porcentaje de participacion en las encuestas realizadas, pero no formaron parte del estudio.
Por ultimo, se recomienda ser fiel a las varias estrategias planteadas ya que mediante las

diferentes investigaciones se pudo comprobar su funcionamiento dentro del mercado objetivo.
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