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RESUMEN EJECUTIVO

Las actividades de una empresa que comercializa tangibles, por ley deben cumplir con todos
onlos requerimientos de su giro del negocio, por tanto, es importante que el trabajo se adapte
a las condiciones del mercado, a ello se debe mencionar que estas empresas ofertan
diversidad de productos, entre los que se prioriza en este caso a la marca HIDRO TANK y
su enfoque en los pequefios empresarios, personas naturales y sociedades que pertenecen a
ese segmento, por tanto, las actividades deben desarrollarse bajo este lineamiento o target,
ha puesto a disposicion de la sociedad, los medios digitales que no han sido aprovechados
efectivamente, ya que muchos usuarios de redes sociales e incluso los mismos clientes no
conocen de primera mano la linea de productos que comercializa la institucion, por ello se
ha realizado el diagnéstico de uso y frecuencia de las redes sociales de la institucién, asi
como un analisis de la influencia de la empresa, de la misma forma se establecieron aspectos
en los que se debe trabajar, como son las capacitaciones, activaciones, posicionamiento de
marca, plan de contenidos, entre otras actividades que han ido generando resultados desde

su implementacion.

Palabras clave: plan de marketing, red social, mercado, canales de distribucion.



ABSTRACT

The activities of a company that sells tangibles, by law must meet all the requirements of its
line of business, therefore, it is important that the work adapts to market conditions, to this
it should be mentioned that these companies offer a diversity of products, among which, in
this case, the HIDRO TANK brand is prioritized and its focus on small businessmen,
individuals and companies that belong to this segment, therefore, the activities must be
developed under this guideline or target, has made available of society, the digital media that
have not been used effectively, since many users of social networks and even the same clients
do not know first-hand the line of products that the institution sells, for this reason the
diagnosis of use and frequency of the institution's social networks, as well as an analysis of
the influence of the company, in the same way, aspects were established in which work
should be done, such as training, activations, brand positioning, content plan, among others.

other activities that have been generating results since its implementation.

Keywords: marketing plan, social network, market, distribution channels.



CAPITULO |
1. ANTECEDENTES

1.1. Contexto

La empresa que se ha fundado, desde hace casi 30 afios, asumiendo el compromiso
de proveer soluciones hidraulicas con equipos y servicios a todo el pais, cumpliendo con las
exigencias del mercado, a través de la importacion, distribucion, instalacion y servicio de la
mas alta calidad. Actualmente la empresa es representante exclusivo en Ecuador de las mas
distinguidas marcas internacionales (INMERA S.A. , 2023).

Los procesos claros y definidos son esenciales en las empresas y el manejo 6ptimo
de ellos, la empresa INMERA S.A. ha adquirido una nueva linea de productos de la marca
HIDRO TANK, para un proceso de posicionamiento de marca correctamente, al momento
de realizar una venta en, la mejora del proceso de venta on-line va ayudar a sustentar la
informacion precisa y oportuna de las ventas del dia a dia y mantener un control y una base
de datos de los clientes (INMERA S.A. , 2023).

Por tanto, en un mundo globalizado la apropiada aplicacion de las estrategias
planteadas en las empresas son de promedio alto ya que cada cadena o rama que estan en
este sector tienen una caracteristica muy usual que trabajan de manera dependiente e
independiente en su entorno, por eso su mercado es dindmico esto lleva a cabo un dilema
determinable preguntandonos algo importante, qué deseamos conocer de esta actividad
(Canabero, 2015).

Planteando y formulando la importancia de la actividad que tiene la empresa vy al
evidenciar que la mejora continua busca identificar errores y una vez identificados crear una
estrategia que ayude a mejorar los proceso, y una vez realizado un analisis en funcion de los

procesos establecidos en la empresa INMERA S.A., podemos encontrar que una necesidad



que posee la empresa radica en definir el proceso de ventas, lo que dificulta evidencia un
flujo adecuado con respecto a la cadena de distribucion.

Es de suma importancia enfocarse en este proceso debido a que se busca la eficiencia
en la entrega de los productos estableciendo un estandar en los tiempos y optimizando
recursos, la mejora del proceso de venta ayudard a sustentar la informacién precisa y

oportuna de las ventas.

1.2. Justificacion
El presente trabajo tiene como proposito evidenciar y efectuar mejoras en el proceso
de venta de un producto importado y su distribucion a nivel nacional dentro del Ecuador,
para optimizar tiempo y recursos brindando un servicio eficiente para la satisfaccion del

cliente final.

Con las nuevas tendencias del mercado, surge la necesidad de abastecerse de
elementos basicos para el normal desarrollo de las actividades en el diario vivir,
obligandonos a buscar nuevos métodos de compra de los habituales, optando por realizar

transacciones electronicas lo que implica nuevas experiencias en cuanto a compras.

Es alli donde la empresa INMERA S.A. encuentra una oportunidad para ingresar al
mercado, presentando una serie de productos enfocados a satisfacer las necesidades actuales
de los clientes, quienes pueden encontrar en el catalogo de servicios una serie de opciones

acorde sus gustos y preferencias en funcién de las tendencias actuales.

La empresa INMERA S.A. busca importar productos atractivos para el cliente
tomando como referencia los modelos que mas se apegan a sus necesidades, el incremento
y aceptacion por parte de nuestros clientes quienes, a su vez, nos refieren con muy buenos
comentarios en las redes sociales en cuanto a nuestros productos nos ayuda a fortalecer
nuestro compromiso de brindar cada dia un mejor servicio orientados a mejorar y superar

las expectativas de los mas exigentes.



1.3. PROPUESTA

Filosofia empresarial de la propuesta

Misién de la empresa

Brindamos soluciones integrales en el manejo del agua, satisfaciendo las
necesidades de nuestros clientes basado en nuestro conocimiento y servicio; potenciando el

desarrollo de nuestros colaboradores y accionistas.

Mision de la propuesta

Mejorar procesos comerciales estableciendo metas claras potenciando las

habilidades de nuestros comerciales.

Vision de la empresa

Ser lideres en la provision de productos, conocimiento y calidad integral de
servicio en cada una de nuestras sedes, buscando un mejor posicionamiento en el mercado a

través de recomendaciones de nuestros clientes.

Vision de la propuesta

Para el 2024 ser lideres en el provisionamiento de equipos hidraulicos siendo

referentes en el pais.
Objetivo general

Crear estrategias comerciales que nos permitan posesionar en el mercado de una
manera Optima siendo un referente en el campo hidraulico por nuestros productos y

conocimientos.

Objetivos especificos

» Optimizar el proceso de venta de un producto importado y su distribucion a nivel

nacional.



<\

Aplicar herramientas comerciales: fisicas y digitales que nos permita cumplir los

objetivos comerciales de la empresa.

Crear estrategias gue permitan mostrar el producto de una manera competitiva

precio vy calidad

Valores

Etica. - Nos informaremos de todas las leyes y normas que estén relacionadas con
nuestro negocio, para no infringirlas.

Excelencia. - Buscaremos siempre un desempefio superior y sobresalir en trabajos
desafiantes para asi lograr una satisfaccion total del cliente.

Actitud Dindmica. - Se tendra un enfoque positivo hacia las tareas emprendidas, un
espiritu dinamico y la determinacion de mejorar continuamente para asi agregar valor
a nuestros clientes tanto en servicio técnico como en la venta de repuesto y equipo
industrial.

Equidad. - Mediante el trato equitativo promoviendo la imparcialidad hacia los
clientes y los proveedores, lograremos que perciban, que para nuestra empresa ellos,
son personas importantes.

Disciplina. - Se respetard los principios y procedimientos establecidos por la

organizacion.
Politicas

Todos los colaboradores tendran un proceso de induccion
Tener un plan de incentivos por cumplimiento de metas en ventas

Capacitar a todos los colaboradores de manera permanente



ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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Proceso de Marketing

De acuerdo a Philip Kotler, el marketing consta de cinco pasos. Estos pasos se
dividen en dos: los primeros cuatros pasos forman parte del proceso de compresion de las
necesidades y deseos del cliente para disefiar una estrategia de marketing que construya
programas para comunicar y entregar valor, a su vez, construir una relacién soélida con el
cliente. El quinto paso consiste en tomar valor de los clientes y obtener ganancias. En
conclusién, la empresa crea valor para el cliente y a cambio recibe del cliente las ventas,

ganancias y un cliente a largo plazo.



Figura 1

Pasos de Marketing
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La necesidad humana es el concepto mas basico que subyace al marketing. Segln

Abraham Maslow en su piramide jerarquiza las necesidades de la siguiente manera:

e Fisiologicas: respiracion, descanso, sexo, homeostasis, alimentacion

e Seguridad: Seguridad fisica, de empleo, de recursos, moral, familiar, de salud, de
propiedad privada

e Afiliacion: Intimidad sexual, afecto, amistad

e Reconocimiento: éxito, confianza, respeto, autorreconocimiento

e Autorrealizacion: resolucion de problemas, falta de perjuicios, aceptacion de
hechos, moralidad, creatividad (Chase & Jacobs, 2016)

Cuando no se satisface alguna de estas necesidades, la persona intentara reducir el
deseo o buscar algo que lo reemplace. La forma en que la gente se comporta en esa situacion
depende de su sociedad. En una sociedad menos desarrollada, la gente podria intentar reducir
su deseo, mientras que en una sociedad industrializada la gente puede tratar de desarrollar o
encontrar objetos que puede satisfacer sus necesidades (Kotler, Kartajaya, & Setiawan,
2021).



Las necesidades y demandas de las personas se satisfacen con productos o servicios.
Los productos o servicios se presentan como una combinacion de bienes, experiencias y
servicios que se puede ofrecer para satisfacer la necesidad o el deseo de un mercado. La
palabra producto generalmente sugiere un objeto fisico como una casa, un automdvil, un
celular, un jabon o una barra de chocolate. Pero el concepto de producto no se limita solo a
los bienes fisicos; cualquier cosa que pueda satisfacer cualquier necesidad de una persona
puede Ilamarse producto. Entonces, el objetivo final de comprar un producto no radica solo
en poseerlos, sino en el beneficio y el valor que proveen. La gente compra comida para
satisfacer su hambre. Por otro lado, las personas no compran un auto para admirar su belleza,

sino para transportarse de un lugar a otro (Araque Jaramillo, 2012).

El marketing busca explicar las relaciones de intercambio de valores entre
compradores y vendedores con el objeto centrado de identificar las necesidades de los
clientes, ademés de satisfacerlas. El intercambio de bienes y servicios es parte fundamental
del marketing, la transaccion que se realiza es la unidad de medida de marketing. La

transaccion involucrd basicamente el intercambio de valores entre dos partes.

El marketing implica generar una relacion rentable con el cliente mediante la gestion
mercados. Crear estas relaciones requiere tiempo y trabajo duro. Las empresas tienen que
encontrar sus clientes objetivo, identificar sus necesidades, hacer buenas ofertas de mercado,
decidir precios razonables, publicitarlos y entregarlos. Las principales actividades de
marketing pueden resumirse en investigacion del consumidor, desarrollo de productos,

comunicacion, distribucion, precios y servicio (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021).
1.5.1. Marketing Digital

El concepto de marketing digital se ha expandido y ha traido mas oportunidades para
que las empresas lleguen a sus clientes actuales y potenciales. EI marketing digital no debe
mezclarse con el marketing en internet. Este es un término mas amplio, ya que va mas alla
del marketing en internet, incluyendo otros canales como medios sociales, motores de
busqueda, pantallas, dispositivos mdviles, teléfonos, television y radio.(Financial Times
Lexicon, 2021).

El marketing digital se ha definido como el marketing que se realiza a través de

plataformas como sitios web, correo electronico, aplicaciones y redes sociales, que son



accesibles a través de dispositivos electronicos como computadoras, teléfonos inteligentes,
tablets, ente otros (Cook, 2010).

El marketing digital como una forma de promover productos y servicios a través de
canales digitales mediante computadoras, smartphones y dispositivos digitales. El objetivo
de estas plataformas es alcanzar transacciones de comercio electronico y construir una
relacién sélida con el cliente y a la vez retener clientes actuales y adquirir nuevos (Cordero,
2019).

Hoy en dia, el marketing digital es muy esencial para cualquier empresa, ya que es
la forma maés rapida de difundir cualquier mensaje a cualquier rincén del mundo con acceso
a internet. Es una comunicacion bidireccional entre una empresa y sus clientes, ya que no
solo transmite un mensaje o producto a su cliente, sino también puede obtener una
retroalimentacion directa de ellos. Ademas, los canales digitales méas utilizados por las

empresas son su sitio web, correo electrénico y cuenta de redes sociales (Sartori, 2017).

Sobre la base de la comprension del marketing, el marketing en Internet se puede
definir como la comercializacion de productos y servicios a través de internet. Ward define
el marketing en internet desde una perspectiva de aplicacion: "EI marketing en Internet se
refiere a las estrategias que se utilizan para comercializar un producto o servicio en linea,
estrategias de marketing que incluyen optimizacién de motores de busqueda y envio de los
mismos, redaccion de textos publicitarios que anima a los visitantes del sitio a actuar,
estrategias de disefio web, promociones online, vinculacion reciproca y marketing por correo

electronico” (Tortolero, 2018).

Se utiliza como un canal de comunicacién para hacer marketing directo. Desde su
invencion, ha demostrado ser una herramienta de marketing util y eficaz. Al principio se
usaba como un canal para comunicarse con los clientes a través del correo electronico y
obtener una respuesta de ellos, pero ha evolucionado desde aquellos dias. Ha ayudado a las
empresas a apuntar a sus potenciales clientes a un nivel mas personal. Otra definicion dice:
"El marketing en linea es una forma de aprovechar el internet transmitiendo un mensaje para
motivar a la gente a tomar alguna accion”. También es un medio para determinar estructuras

potenciales de productos y precios y este proceso se entiende como investigacion de



marketing en internet. Segin Baena (2017) los canales de comunicacién online més

utilizados son los siguientes:

Relaciones publicas en linea
Correos electronicos
Sitios web en linea

Plataforma de redes sociales

ASEENEE N NN

Marketing de motores de busqueda incluido el pago por clic y el motor de busqueda

por optimizacion

\

Marketing de afiliados
v Publicidad de display

Dentro del campo del marketing en internet hay varios otros términos que se utilizan
como sinénimos para describir conceptos relacionados. Por ejemplo, el comercio electrénico
implica el concepto de compra y venta que se realiza a través de Internet o por medios
electronicos (Chagfiay, 2017). Significa que el término comercio electronico describe mas
el aspecto técnico transaccional del negocio, mientras que el marketing en Internet se centra
en todas las actividades administrativas y técnicas que conducen a la transaccion. El
mercadeo por Internet se centra principalmente en la representacion pagada, publica y no
personal, a su vez en un anuncio de un mensaje de una empresa o patrocinador hacia el

cliente existente o futuro potencial cliente.

El internet ha brindado muchas posibilidades para los especialistas en marketing,
antes de la llegada del internet, las empresas tenian que gastar mucho en publicidad para
atraer clientes potenciales. El internet tiene una muy alta influencia en la vida de las
personas, ha dado forma a la forma en que las personas toman decisiones, la forma en que

interactUan entre si y la forma en que hacen negocios (Velasquez, 2012).

Las reglas tradicionales de marketing ya no se cumplen. Los clientes se han movido
en linea, por lo que los especialistas en marketing deben hacer lo mismo para llegar a ellos.
Este cambio del marketing tradicional al marketing en internet puede entenderse en la
perspectiva de los viejos medios y los nuevos medios porque el marketing tradicional se
realiza principalmente a través de los viejos medios y el marketing en internet utiliza los

nuevos medios (Chase & Jacobs, 2016).



Los viejos medios son la forma en que las personas intentaron comunicarse,
publicitar e influir entre si, principalmente durante los siglos XIX y XX, se utilizaban
periddicos, radio y television. Si bien los nuevos medios incluyen sitios web de Internet,
videojuegos, realidad virtual y otros, se ha mencionado tres principales diferencias que

separan los medios antiguos de los nuevos medios:

Figura 2

Medios antiguos vs medios nuevos

Los medios antiguos DRIILE 6 s

eran unidireccionales

principales medios de
comunicacion

Segmentacion simple

* Los anuncios en los « El pablico objetivo « No fue facil acceder a
medios viejos eran de seleccionado suele ser la informacion para
una sola mano mas homogéneo un publico general,

* No era posible * Incluyo una amplia por lo que pa
reaccionar ni audiencia con principalfuente de
compartir opinion diversos intereses y informacion fueron
sobre esos anuncios habitos de compra y los principales medios

opiniciones y la gente que

confiaba en ellos

El cambio al marketing digital desde el marketing tradicional es muy significativo y
cambia el enfoque de toda la industria de la publicidad. Otra cosa importante a considerar,
al discutir sobre el consumo de medios, es la forma en que las personas acceden a los medios.

El segmento digital de los medios se ha dividido en escritorio y movil.

Actualmente se puede evidenciar que hay una tendencia a la baja para el consumo
de escritorio y un fuerte aumento en el mévil consumo. Esto brinda informacion valiosa para
que los especialistas en marketing planifiquen y optimicen sus campafas de marketing y
anuncios segun el tipo de dispositivos usado. Ademas, ayuda a las empresas a mantenerse al
dia con las tendencias y los medios que cambian rapidamente, asi como las preferencias de

consumo de sus clientes (Correa, Gdmez, & José, 2018).

Estos répidos cambios en términos del uso de los medios y la nueva tecnologia en la
industria, ejerce presion sobre los profesionales del marketing. Los métodos tradicionales de



marketing no funcionan como antes, por lo tanto, los especialistas en marketing deben
adaptar y ampliar su cartera de habilidades a través de la utilizacion del marketing digital.

En resumen, el marketing digital es la herramienta de marketing del siglo XXI. Tiene
muchos beneficios sobre el marketing tradicional ya que es mas interactivo para llegar a la
audiencia local y global, los datos estan disponibles de inmediato y los resultados son mucho
méas faciles de medir, las redes sociales permiten que las empresas se comuniguen
directamente con los consumidores y puedan construir una buena relacion con ellos. Esto
permite que se aplique el marketing las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana y captura a
la multitud mas enérgica, etc. Por lo tanto, todos estos beneficios hacen que el marketing

digital sea muy atractivo e importante para cualquier empresa (Velasquez, 2012).
1.5.2. Marketing en redes sociales

Ha habido un cambio en la forma en que las personas utilizan las redes sociales, hoy
en dia, las personas y las empresas utilizan las redes sociales para comunicarse y buscar
informacion para sus usos profesionales y privados. Este cambio en el uso de las redes
sociales es una gran oportunidad para que las empresas conozcan las necesidades de los

usuarios e influir en ellos para que tomen "decisiones de compra" (Baena, 2017).

Las empresas pueden analizar la creciente cantidad de datos disponibles para todos
publicamente en diferentes plataformas de redes sociales, el "big data" y aprender de ello.
Estos datos pueden brindar a la empresa informacién muy util sobre sus clientes, mercados,

socios, costos, competencia y operacion (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021).

Las redes de medios sociales han surgido y se han expandido a lo largo de los afios
y han provocado que los especialistas en marketing y los gerentes utilizaran esta red como
parte de su comunicacion de marketing. Algunos investigadores han descrito las redes
sociales como una forma de conectarse o interactuar con clientes actuales y potenciales con

el objetivo principal de mantener o construir una relacion (Cordero, 2019).

Hay muchos beneficios de usar las redes sociales como una herramienta de marketing
en lugar de usar herramientas de marketing tradicionales. Uno de los beneficios es la

capacidad de encontrar a sus clientes potenciales objetivos y llegar a ellos de forma



personalizada. Esto se hace dirigiéndose directamente al nicho de compradores con
informacion especifica que satisfaga sus necesidades (Velasquez, 2012).

Entonces, en resumen, el término "marketing en redes sociales” se define como la
técnica de marketing que implica el uso de la red de medios sociales y el sitio web de medios
sociales para comercializar productos o servicios. EI marketing en redes sociales también se
puede definir como el uso de plataforma que hace conexion entre la marca y los
consumidores mientras que proporciona un canal para la interaccion y la creacion de redes

centradas en el usuario.

El marketing en redes sociales ofrece a las empresas multiples formas de llegar a una
gran audiencia donde sean capaces de atraer nuevos clientes potenciales interactuar con los
existentes. Para llegar a su publico objetivo y clientes potenciales, las empresas utilizan una
amplia gama de estrategias de marketing y tacticas, mismas que les permiten llegar a sus

clientes potenciales de una manera mas personalizada (Tortolero, 2018).

A través de empresas de marketing en redes sociales pueden interactuar con su
audiencia eligiendo los datos demograficos, la geografia y otra informacion personal que les
permita llegar a la audiencia con informacion y caracteristicas especificas. Ademas, al
practicar la segmentacién de los datos obtenidos, la empresa puede asegurarse de que han
Ilegado a su publico objetivo (Canabero, 2015).

El marketing en redes sociales es uno de los tipos de marketing méas poderosos del
mundo en este momento. Una de las muchas razones para que una empresa realice marketing
a través de las redes sociales es que sus clientes estan dedicando tiempo a estos canales. En
Ecuador de los 17.94 millones de habitantes, 14,25 millones usan redes sociales, es decir,
alrededor del 80%. (Sartori, 2017).

Con tantos consumidores que utilizan las redes sociales todos los dias, este presenta
una gran oportunidad para las pequefias empresas que desean llegar a su audiencia. Otra
razén por la que los consumidores pueden ser mas receptivos al mensaje de la marca en las
redes sociales se debe a que las redes sociales permiten una comunicacion bidireccional, es

decir, se puede mostrar un lado diferente de la marca.



En las redes sociales, es posible hacer conexiones auténticas con sus clientes
potenciales y actuales, en lugar de simplemente entregar mensajes de marketing directo. Las
redes sociales son una gran herramienta para influir, atraer e involucrar a los clientes de
manera eficiente. EI compromiso es la parte mas importante del marketing en redes sociales,

ya que convierte a extrafios en amigos (Chagfay, 2017).

El término "compromiso™ es muy beneficioso para el marketing, ya que los clientes
no solo hacen un clic para leer un mensaje, sino que reaccionan comentando, compartiendo
y dando me gusta a estos mensajes. Los especialistas en marketing deben comprender que
es muy importante crear una comunidad virtual donde los consumidores tengan la libertad
de dar su opinion, difundir la informacion de la empresa, mensajes de marketing y anuncios
promocionales en lugar de simplemente leer y escuchar pasivamente sin la capacidad de dar

alguna entrada (Sartori, 2017).

Las redes sociales se basan en el concepto moderno de "interacciones sociales”, 1o
que significa que la comunidad se basa en conversaciones de multiples vias; entre marca y
clientes y significativamente entre clientes y clientes. Este concepto de "interaccion social"
ha demostrado ser mas productivo que el tradicional concepto de “boca a boca”. La
comunicacion masiva también ha sido reemplazada por la comunicacién "de persona a

persona”, ya que la gente tiende a escuchar y creer a quienes conocen bien (Sartori, 2017).

Algunos de los componentes mas importantes del marketing en redes sociales como
se mencionod anteriormente son el uso de plataformas de redes sociales para alentar a los
usuarios a difundir el contenido de marketing en las mismas a través de la interaccion, la
personalizacion, el intercambio, etc. EI marketing en redes sociales es un proceso eficaz
mediante el cual las empresas construyen una relacion sélida con los clientes,
comunicandose con ellos y entregando oferta de marketing en linea a través de plataformas
de redes sociales. Otra cosa Unica sobre el marketing en redes sociales es que se centra en

las personas, no en el producto (Correa, GOmez, & José, 2018).



ESTRUCTURA DEL MARCO LOGICO

1.6. Analisis de Matriz “T”

La Matriz T pretende resumir el proceso desde el planteamiento del problema, con

las fuerzas impulsadoras y la fuerzas bloqueadoras, como se describe a continuacion:

ANALISIS DE FUERZAS T

Situacion Empeorada

Problema Actual

Situacion Mejorada

Bajo posicionamiento

en el

Alto posicionamiento de la marca

Sin posicionamiento de la marca bajo | mercado de insumos o
o o o crecimiento de ventas y
crecimiento economico de la empresa | hidraulicos de la marca _
economico de la empresa
HIDRO TANK.

Fuerzas Impulsadoras | PC | PC Fuerzas Bloqueadoras
Creacion de estrategias enfocadas a los ) A A ) Muchos competidores con marcas
potenciales compradores de distintas clases de calidad
Tendencia a adquirir nuevas marcas ) . A L Desconfianza del consumidor por
por precios y calidad. nuevas marcas en el mercado.
Demanda de productos en equilibrio a L A . ) Baja demanda de productos a
nivel nacional. nivel provincial
Priorizacion de items, para las L 4 . L Catalogo de productos de la
necesidades de marketing. empresa, contiene muchos items

Limitado presupuesto de debido a
Presupuesto para las ventas de acuerdo ) i
2 5 4 1 la amplia gama de lineas de
a grupos de productos
productos.

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: Propia de la investigacion




Nuestra primera fuerza impulsadora es Creacion de estrategias enfocadas a los
potenciales compradores para esto se tiene que definir las necesidades técnicas y de servicio
que se necesita el cliente, de esta manera se puede estandarizar el proceso de venta. Y como

fuerza bloqueadora se tiene el desinterés por parte de la administracion.

La segunda fuerza impulsadora es la tendencia a adquirir nuevas marcas por precios
y calidad, ya que es la fase mas importante para la introduccién de un producto, como fuerza

bloqueadora esta la desconfianza del consumidor por nuevas marcas en el mercado.

La tercera fuerza impulsadora es la demanda de productos en equilibrio a nivel
nacional, lo que ayudara a incrementar el alcance de la empresa. Como fuerza bloqueadora

esta la baja demanda de productos a nivel provincial.

La cuarta fuerza impulsadora es la priorizacion de items, para las necesidades de
marketing esto ayudara a identificar oportunamente las necesidades que tengan los clientes.
Como fuerza bloqueadora esta que el catalogo de productos de la empresa, contiene muchos

items.

La quinta fuerza impulsadora es que el presupuesto para las ventas sea elaborado de
acuerdo a grupos de productos esto ayuda a que se genere una cantidad de dinero de acuerdo
a las necesidades de comercializacion. Como fuerza bloqueadora esta el limitado

presupuesto de debido a la amplia gama de lineas de productos.



2. CAPITULO II

2.1. Mapeo de involucrados
Este es un medio que permite evaluar el entorno y caracteristicas de un proyecto y los indistintos intereses de los individuos que apoyan o no al

proyecto en el cual se pueden adecuar estrategias para cumplir la aceptacion y acogida de el mismo creando éxito o fracaso.

Figura 3 Mapeo de involucrados

Clientes Bajo posicionamiento en el mercado de insumos
< hidraulicos de la marca HIDRO TANK.

IESS
Accionistas

Ministerio de Ministerio de trabajo

SRI

competitividad

Elaborado por: Daniel Achig

Fuente: Propia de la investigacion



2.2. Andlisis de involucrados

Actores

Interés sobre el problema

Problemas percibidos

Recursos,

Interés del proyecto

Potenciales conflictos

involucrados central capacidades,
mandatos
Ministerio de Cumplimiento de normas, Inexistencia de un registro Cddigos de trabajo, Incrementar la equidad Informalidad de
trabajo reglamentes y leyes formal de vendedores leyes. salarial formal contratacion por pocas
plazas laborales
IESS Cumplir con normativas Poca importancia a la Reglamentos internos Eliminar procesos Limitada actuacion para
normativa inadecuados de evitar la subcontratacion
contratacion de personal
Ministerio de Incrementar los niveles de Personal contratado de Politicas, reglamentos, Ofertar al cliente Laempresa no considera

competitividad

Clientes

productividad de las empresas

ecuatorianas.

Evitar dificultades en los

procesos de venta y postventa

acuerdo al perfil que solicita
el fabricante de HIDRO
TANK..

Personal no cuenta con el
conocimiento técnico del

fabricante.

ley de competitividad

Ley del consumidor,

Art. 92

productos de acuerdo a
los estandares que defina

el mercado

Recibir los productos o

con satisfaccion.

el cumplimiento de

estandares

Aumento de costos en la
importacion de

productos




SRI Recaudacion  adecuada  de
impuesto de acuerdo a la gestion

de la empresa.

Accionistas Contar con un adecuado proceso

de ventas y comercializacion

Desinterés social por
cumplimiento de

obligaciones tributarias

Bajo rendimiento del

personal en &reas de

marketing

Recurso econémico

Recurso humano

Reglamento interno

Mejorar los procesos de

recaudacion fiscal

Incrementar y mejorar la

productividad

gestion

en

la

Poco alcance de control

a nivel nacional.

Alto

posicionamiento de

riesgo para el

nuevas marcas.

Elaborado por: Daniel Achig

Fuente: Propia de la investigacion



CAPITULO 11l

2.3. Arbol de problemas

[ Bajo posicionamiento del producto en el mercado ]

Indirectos

Pérdida de Reduccion de Competencia desleal Poco trabajo

Efecto competitividad ingresos econdmicos entre vendedores en equipo

Directos Y Y
Reduccion de ingresos a la empresa Bajo rendimiento del
personal de ventas

| |

Bajo posicionamiento en el mercado de insumos
hidraulicos de la marca HIDRO TANK.

PROBLEMA
CENTRAL

\

Desconocimiento del producto Ineficacia en el proceso de
y beneficios ventas y comercializacion
Alta oferta Limitada Importacion
Marca nueva d N .
l q € capacitacion masiva de
en el mercado
productos del producto items
similares

Elaborado por: Daniel Achig

Fuente: Propia de la investigacion



2.4. Arbol de objetivos

[ Bajo posicionamiento del producto en el mercado ]

Indirectos

Incremento de Aumento de ingresos Competencia leal Mejor trabajo

FINES competitividad econdmicos entre vendedores en equipo

Directos Y Y

—

Incremento de ingresos a la empresa Alto rendimiento del
personal de ventas

Bajo posicionamiento en el mercado de insumos
hidraulicos de la marca HIDRO TANK.

OBJETIVO
CENTRAL

Conocimiento adecuado del Eficacia en el proceso de
producto y beneficios ventas y comercializacion

| A

Aceptacion de Alta Mejor Importacion

marcas nuevas demanda de capacitacion programada

en el mercado productos del producto de items
similares

Elaborado por: Daniel Achig

Fuente: Propia de la investigacion



CAPITULO IV

4. DIAGRAMA DE ESTRATEGIAS Y MARCO LOGICO

4.1. Diagrama de estrategias
Figura 4
Diagrama de estrategias
. Establecer un plan de accion de la gestion de marketing en
Fi general
Pr Desarrollar una propuesta de ventas y comercializacion
Diagnostic S \ (Elaborar un programa de
situacion gctual de la estrategias potenciales ventas y co\‘;ercializacién
empresa a desarrollar para la empresa y su
‘ | producto HIDRO TANK.
(" N 4 Elaboracion de\ 4 A
o ..
e Recolectar datos capacitaciones e Definir los
P ' contenidos

especificos sobre
como se llevan los

procesos de venta

J

Activaciones de
marca

J

Programar las
publicaciones




2.5. Marco légico

Tabla 1

Matriz marco l6gico

Finalidad

Indicadores

Medios para

verificacion

Supuestos

Establecer un plan de
accion de la gestion de

marketing en general
Proposito
Desarrollar una

propuesta de ventas y

comercializacion

Componentes

Diagnosticar la
situaciéon actual de la

empresa

Elaboracion de
capacitaciones -
Activaciones de marca

Definir los contenidos -
Programar las
publicaciones
Actividades
Efectuar evaluaciones
al perfil del cliente

(Buyer persona)

Definir las actitudes

necesarias

Incremento de las ventas

Indicadores

Alcance  organico vy

alcance pagado

Indicadores
Gestion de marketing /

ventas.

Personal calificado

Cumplir con los objetivos
que se ha planteado la

empresa para el afio 2023.

Presupuesto
Recursos  tecnoldgicos
$50.00
Materiales didacticos
$25.00

Historial de ventas

Medios de

verificacion

Estadistica de redes

sociales

Medios para
verificacion
Alcance de las

campafas

Evaluacién de la

capacitacion

Informes de

evaluacion

Medios de
verificacion
Informe

segmentacion

Datos estadisticos de

las redes sociales

de

Reduccion de las

preferencias

Supuestos

Alcance objetivo de las

publicaciones

Supuestos

La empresa no cuenta con
procesos idéneos para la
gestion de marketing
Insuficientes recursos
para la realizacién de las
capacitaciones

Incorporar a la empresa

profesionales gque tengan

conocimiento de redes
sociales

Supuestos
Desconocimiento de

criterios d segmentacion

Falta de interés por parte
de los directivos de la

empresa




‘ E‘ NS TITU O SUPERION TECINOLOoGICo
= i

Alinear cuales son las Proyector Informes de gestion

competencias segun el

perfil del cliente Agendas

potencial

Definir cuales seran los Facturas Insuficiencia del
presupuestos de presupuesto de marketing
marketing en redes TOTAL $ 75

sociales

Socializar como se
desarrollaran las

capacitaciones en los

trabajadores
Socializar los resultados Dificultades para la
de las activaciones implementacién de la

activacion

Elaborado por: Daniel Achig

Fuente: Propia de la investigacion

CAPITULO V
5. PROPUESTA

5.1. Antecedentes de la propuesta

Una vez que se ha determinado la situacion actual de las variables de investigacion, con
lo que se pudo identificar como inseguras las plataformas digitales en cuanto al manejo de la
informacion por parte de usuarios y terceras personas que incluso lucran con esa informacion,
se ha determinado que se pone en riesgo la integridad, el derecho a la privacidad de las
personas, e incluso corren riesgo sus bienes y partencias, ya que con la divulgacion de cierta

informacion el mismo usuario puede exponerse a delitos cibernéticos.

Por esta razon se plantean lineamientos o cursos de accidn que se deben llevar a cabo
para minimizar el riesgo frente a este fendmeno social, ya que la privacidad es parte de los
derechos fundamentales de las personas y su violacion puede derivar en sanciones legales

correspondientes al tipo de delito.
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Por este motivo se plantean diferentes cursos de accidn que se pueden tomar para evitar
este tipo de inconvenientes con las redes sociales, de la misma manera se conoce que las
plataformas ofrecen a sus usuarios diferentes opciones de seguridad para el manejo de su

informacion, que se deberia tomar en cuenta.
5.02 MARCO TEORICO

Marketing. El concepto que dio origen al mercadeo o marketing (1950, Harvard,
Theodore Levitt), fue el de orientar los productos al grupo de compradores (mercado meta) que
los iba a consumir o usar. Junto con ello se dirige los esfuerzos de promocién a las masas (mas
marketing) por medio de los medios masivos que comienzan a aparecer (cine, radio, television,
internet). Y de aqui surge el concepto de marketing que dice que el logro de las metas de la
organizacion depende de determinar las necesidades y deseos de los mercados metas y
proporcionar las satisfacciones deseadas de forma mas eficaz y eficiente que la de los
competidores.

Redes sociales. - Las redes sociales esta formado por estructuras dentro de Internet por

personas u organizaciones que se conectan a partir de intereses personales o valores comunes.

Postear. — Se Ilama postear el escribir y publicar un post en Internet, en espacios como
foros, blogs o redes sociales los mismos que ayudan a difundir caracteristicas de un producto o

servicio.

Community manager. — Este es el profesional responsable de construir y administrar
la comunidad online y gestionar la identidad y la imagen de marca, creando y manteniendo

relaciones estables y duraderas con sus clientes, o con determinado grupo informaético.

Pagina web. - Se entiende al conjunto de informacién que un sitio web muestra en una
pantalla, incluyendo a la totalidad de sus elementos (textos, imagenes, contenidos multimedia,

entre otros).

Administracion: Desde que los seres humanos comenzaron a formar grupos para
cumplir con propositos que no podian alcanzar de manera individual, la administracion ha
sido esencial para garantizar la coordinacion de los esfuerzos individuales. La tarea

de los administradores se volvié mas importante, a medida que la sociedad empez6 a depender
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del esfuerzo grupal y que muchos grupos organizados tendieron a crecer (Koontz y Weihrich,
1998).

5.03 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Tipos de investigacion

Método Cuantitativo: se centra en los hechos o causas del fendmeno social, con
escaso interés por los estados subjetivos del individuo. Este método utiliza el cuestionario,
inventarios y andlisis demograficos que producen numeros, los cuales pueden ser analizados
estadisticamente para verificar, aprobar o rechazar las relaciones entre las variables definidas
operacionalmente, ademas regularmente la presentacion de resultados de estudios
cuantitativos bien sustentada con tablas estadisticas, graficas y un analisis numérico.
(Pefiuelas, 2010)

Método Cualitativo: el método de investigacion cualitativa es la recogida de
informacion basada en la observacién de comportamientos naturales, discursos, respuestas

abiertas para la posterior interpretacion de significados. (Taylor, 1986)

Meétodo Descriptivo: la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las
situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las
actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccién de datos, sino
a la prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos 0 méas variables. Los
investigadores no son meros tabuladores, sino que recogen los datos sobre la base de una
hipétesis o teoria, exponen y resumen la informacién de manera cuidadosa y luego analizan
minuciosamente los resultados, a fin de extraer generalizaciones significativas que

contribuyan al conocimiento. (Meyer, 1944).
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Elaboracion del plan de contenidos

Un plan de contenidos es el instrumento que permite definir las publicaciones en un
plazo determinado asignado a cada red social, con ello se puede ademas planear un presupuesto

que permita alcanzar los objetivos deseados, basados en los objetivos
e indicadores de marketing, asi como el analisis del buyer personas.

En este contexto es importante definir que un plan de contenidos para redes sociales

debe considerar aspectos relacionados a:

- La frecuencia semanal o mensual de las publicaciones que se realizaran en cada red
social de la empresa.

- El tipo de contenidos de las publicaciones, donde se consideran los factores de
segmentacion externo e interno, informativo o ilustrativo, y en especifico el alcance
que se ha definido para esta publicacion.

- Ellenguaje que se debe utilizar en cada publicacion debe estar respaldado por el estudio
del buyer personas, donde se utilice un lenguaje sencillo, de facil comprension vy si es
necesario se aplicaran conceptos o criterios mas técnico, esto depende de las
caracteristicas del publico objetivo.

- Identificar las estrategias de la competencia, ademas que se puede realizar un

benchmarking de los conceptos que han tenido mayor aceptacion en el pablico objetivo.
Consideraciones para la elaboracién del plan de contenidos

- Se debe identificar los contenidos existentes y su nivel de aceptacion historica.

- Definicion de la necesidad de nuevas publicaciones de acuerdo al momento (hueva
cartera de productos, cambios en el servicio, etc.).

- Implementar contenidos externos (articulos, videos, publicaciones cientificas, etc.)

- Considerar la guia de estilos de redes sociales, teniendo como prioridad las
caracteristicas de marca, como tipo de letra, estudio de colores, ademas se considerara
el buyer persona, para el tono y los formatos a emplear, la gama de colores y el estilo
gréfico, identificando todos los recursos y elementos a explotar por la marca (iméagenes,

videos, uso de hashtags y emojis). El uso de hashtags puede ser clave para mejorar el
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engagement en redes sociales y funcionan muy bien como elemento identificativo de
tu marca.

- La programacion de publicaciones debe tener definido los canales de comunicacion, la
frecuencia de las publicaciones y los horarios adecuados.

- Elaboracion del calendario editorial, en este aspecto es importante definir la
temporalidad de las publicaciones para su evaluacion oportuna, se consideran
adecuados los planes a corto plazo, para tener una retroalimentacion oportuna que

permita tomar decisiones asertivas.

Figura 5

Procedimiento para la elaboracién de un plan de contenidos

e
‘v

ANALISIS DE LA SITUACION
ACTUAL

!

ELABORACION DE OBJETIVOS

!

ESTRATEGIAS Y TACTICAS

!

PLAN DE ACCION

!

MO NITOREO Y ANALITICA

{
T

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: Propia de la investigacion
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5.04 Analisis de la situacion actual

Esto se debe planificar para realizar el andlisis del entorno externo como los indicadores
macroecondmicos, aspecto politico, aspecto social, aspecto legal y los factores del analisis de
competitividad como son los clientes, proveedores, competidores y productos sustitutos. Con
estos aspectos se puede inferir que se obtenga la matriz FODA, para identificar las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades.

INMERA &
ANALISIS FODA INMERA

- Equipo altamente capacitado

- 32 aios en el mercado

- Amplio portafolio de productos
-Respaldo de las fabricas

- Alta demanda de productos
- clientes altamente interesados en capacitacion
-buena reputacion de la compaiia

- Falta de estatregias comerciales.
- Comunicacion deficiente entre el equipo.
- Falta de equipo estable, rotacion personal

- Aumento de importaciones desde china
- Productos similares a menor precio
- Competencia.

5.05 Elaboracion de objetivos

Como se ha planteado previamente es importante definir los objetivos de esta estrategia
comercial acompafiados de los indicadores de gestion que van a medir el indice de

cumplimiento de los objetivos definidos.

Para un control adecuado de que la marca esta teniendo ventas se establecié un presupuesto
por linea y lo medimos con esta tabla, adicional tenemos toda una base donde controlamos

ventas por clientes y zonas.
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REPORTE GENERAL UNIDAD 1 JUNIO
META 2023 META VENTA cump
DI1A A [} bY b U
HIDRAULICA $ 70,000 | $ - 0
Z1: Daniel Achig S 45,000 | S - 0
Barnes S 13,000
Global S 16,000
Hidrotank S 16,000
Otros
Z2: Walter Intriago S 25,000 | S - 0
Barnes S 12,000
Global S 10,000
Hidrotank S 3,000
Otros

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: HIDRO TANK

5.06 Estrategias y tacticas

Se realizan las estrategias con una orientacion especifica que se caracterice por tener definido

su alcance, caracteristicas y un crecimiento adecuado al objetivo comercial.

1. Asignaremos un presupuesto mensual de compra a cada cliente, para que conserven su
categoria de distribuidor

2. A clientes con local se le brindara productos a consignacion asi aseguraremos la
presencia del producto en locales

3. A clientes instaladores se le brindara un descuento adicional por manejo de stock
minimo 3 unidades del producto

4. Por montos superiores a 4.000 se dara crédito extendio hasta de 120 dias.

5. Enlinea HIDRO TANK se brindara un 10% adicional de descuento.
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5.07 Plan de accién

Es definir la manera como se llevara a cabo las propuestas y su alcance, asi como la

asignacion de los recursos requeridos.

1. Esto inicio desde el 1 de enero del 2023
2. Seiniciara con la escuela de capacitacion si el cliente no conoce el producto no

tendremos ventas.
3. Tendremos en septiembre un lanzamiento de marca en las principales ciudades Quito

y Guayaquil
5.08 Monitoreo y analitica

Se establece de acuerdo a los parametros y herramientas estadisticas que se puede generar un
monitoreo, la interaccion con los clientes, los mensajes enviados por los clientes y la
eficiencia de respuesta, asi como el indicador de rendimiento sobre la inversion de marketing.

5.09Implementacion Estratégica de la Alternativa

Inicio Insertar Modelado Ver Optimizar Ayuda Formato Datos y detalles

iv By O Lineas de cuadricula Bloquear objetos Ajustar a la cuadricula || ' Filtros | [] Marcadores [ Seleccion  [£} Analizador de rendimiento | £

&«  Sincronizacién
de » X
segmentaciones

A
A .

VENTAS INMERA S.A.

sonjid A
sojeq

4.281.440

sauoeziensip

“WVentas por mes por MES

Las actividades de una organizacion que determinan su giro de negocio se basan en la empresa
privada en buscar una rentabilidad sobre los productos o servicios que ella ofrece, sin embargo,

alcanzar el mayor rendimiento sobre esas funciones es un trabajo para la alta direccion a través
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de las estrategias o lineamientos de accion que se orienten al cumplimiento del giro del negocio

y sus objetivos.

Parte primordial de este desarrollo se debe a las estrategias de marketing o comercializacion,
del servicio, que fomentan el conocimiento de la empresa, de esta manera incluso los clientes
e inversionistas pueden tener una idea inicial sobre los beneficios de trabajar con esta entidad
financiera, que poniendo en un contexto macro, puede suponer el crecimiento de la cooperativa

por el incremento de socios e inversionistas.

5.10 Tabla 2

Matriz de Alternativas

ALTERNATIVA | CRITERIOS
IMAGEN REPUTACION | RESPONSABILIDAD | INNOVACION
SOCIAL
Plan De | Se debe | Potenciar la El empoderamiento La gestion
Marketing para la | priorizar el | seguridad determina que la comercial se
empresa conocimiento | financiera la empresa INMERA desarrollara
INMERA S.A. de la sociedad | empresa S.A. pueda identificar | basado en las
acerca de los | INMERA S.A. | y solventar las nuevas
nuevos principales necesidades de la
productos de necesidades de sus empresa
la marca clientes. INMERA S.A.
HIDRO para alcanzar un
TANK. incremento de
ingresos.

6. Elaborado por: Daniel Achig
7. Fuente: Investigacion propia
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5.11Matriz Estratégica del Plan de Marketing

Tabla 3

Matriz Estratégica

OBJETIVO Diagnosticar la situacion de la empresa INMERA S.A.
PUBLICOS Cliente interno, clientes externos y socios - propietarios.
Estrategia 1 Mensaje Tactica Acciones Publicos de | Presupuesto

interés
Diagnosticar la Indistinto Anadlisis de | Realizar un Cliente Community
situacion de la marca. analisis de las interno, Manager:
empresa redes sociales la | socios, $120,00
INMERA S.A. a empresa clientes
través de un INMERA S.A. | externos.
analisis de marca. y determinar las

inexistentes.

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: Investigacion propia

5.12 Tabla 4
Matriz Estratégica Objetivo 2

organico,
interacciones,
mensajes, solicitudes
de informacion y
visitas a los sitios.

OBJETIVO Identificar los principales requerimientos de servicios de comunicacién de
las redes de distribucion
PUBLICOS Cliente interno, socios, clientes externos.
Estrategia 1 Mensaje | Tactica | Acciones Publicos Presupuesto
de interés
Anadlisis técnico | Indistinto. | Realizar | Elaborar un analisis | Cliente Disefiador
pagina web y un técnico derivado de | interno, grafico.
pagina de analisis | la actividad de las SOCios, $ 120,00
Facebook técnico redes sociales que clientes
mantiene la empresa, | externos. Pauta ADS.
con su alcance $ 160,00

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: Investigacion propia
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5.13 Tabla 5

Matriz Estratégica

OBJETIVO Disefiar una propuesta de publicidad para la captacion de nuevos clientes
y el posicionamiento de marca usando estrategias de publicidad
PUBLICOS Cliente interno, socios, clientes e inversionistas.
Estrategia 1 Mensaje Tactica Acciones Publicos de | Presupuesto
interés
Soluciones Indistinto Elaborar Elaborar las | Cliente Valor
Web. soluciones. | soluciones interno, mensual
Facebook, del sitio web | socios, mediante
Instagram y de las clientes alcance
redes externos. organico.
sociales de
la empresa $ 220,00
INMERA
S.A. con Campafia
nuevos post mediante
y Google ADS
poblaciones
contratadas. $ 150,00

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: Investigacion propia

5.14Analisis de marca en medios digitales

El analisis de marca supone la identificacidn de la interaccion de los cibernautas con la pagina

web y con las redes sociales de la empresa INMERA S.A., lo que va a influir para la posterior

toma de decisiones de marketing o planes estratégicos que incluyan estrategias de marketing

dentro de ellos.

En el analisis de marca se revisara diferentes parametros de interaccion como nimero

de visitas, niumero de lotes, interaccion de mensajes, preferencias de publicaciones, entre otros,

por lo que se analizara las plataformas de Facebook, Instagram, LinkedIn, Tiktok Pagina Web.

Actualmente existe una agencia que maneja la creacion de las artes y las publicaciones

con las cuales no tenemos mucho alcance ya que estas personas pese a que nosotros les damos
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los lineamientos al no conocer de primera mano la empresa no dan con la idea que buscamos

y tenemos re procesos eso adicional nos genera un costo mas.

Podemos revisar que eso no es lo adecuado ya que las publicaciones no tienen el alcance

que buscamos no se tiene bien direccionado nuestro publico.

Fuera del costo que nos representa contratar una agencia el presupuesto para redes

sociales es de $70 mensuales, este presupuesto bajo se debe a los resultados que se estan dando

por ello gerencia no nos aprueba montos mas altos hasta tener resultados diferentes.

5.15 Andlisis de Marca

Tabla 6

Analisis de marca

Logotipo Si
Pagina web Si
NUmero corporativo No
Seguidores pasados los | Si
2000

Chatboot No
Linea de disefio Si
Estrategia de | No
comunicacion

Alcance orgéanico Si
Continuidad de | No
publicaciones

Impacto Multimedia No
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Figura 6
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Figura 7
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Figura 8
Estadisticas de la pagina
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Figura 9
Ndmero de seguidores
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Figura 10
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5.16Material digital para el publico objetivo

Es importante acotar que el tener presencia en Internet, no es la Unica estrategia que
una empresa debe implementar para alcanzar el éxito. Pero el no tenerla, es una desventaja
inconcebible, considerando todas las facilidades que se tienen para incursionar en el mundo

en linea. Es por ello que realizamos un analisis de las redes con mas relevancia.

En este contexto, como material adicional de apoyo se elaboré un catalogo para cada

cliente de cada marca, como se presenta a continuacion:

Figura 11
Contenidos
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Figura 12

Contenidos marcas
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5.16.01Actividades de capacitacion en INMERA S.A.

Con el objetivo de fortalecer lazos con los clientes se ha trabajado en la creacion de la
escuela es capacitacion para clientes donde constara de varios niveles Basico-Intermedio-
Experto-Instalaciones es importante dividir todo esto para una mayor comprension del cliente,
de acuerdo a ello se presenta el procedimiento para la planificacion de las capacitaciones, como
se presenta a continuacion:
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1. Capacitacion al personal ventas y personal técnico (no todos los clientes tienen un
amplio personal).

2. Realizar con lo que sea posible una capacitacion grupal y con certificacion
venderemos la idea de ESCUELA DE FORMACION INMERA

Recursos utilizados

e Incluye una certificacion

e Material pop (roll up-toma todos-pequefias agendas-esferos-camisetas de la marca)

e Seentregara impresas las presentaciones y anilladas para cuando demos la capacitacion
poderles entregar como material de apoyo.

e Tendremos visitas de fabrica para un mayor realce de estas capacitaciones

Figura 13
Capacitacion 1

Se realizan seminarios, basados en un enfoque va a mas de dar una capacitacion en
locales de nuestros distribuidores damos certificaciones con aval del exterior que incluye

certificacion se da esto 2 veces al afo
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5.17Activaciones

realizamos activaciones de marca a nivel nacional con todo nuestro material pop
impulsadora comerciales en radio entrevistas etc. Incluso hemos realizado eventos con el
gobierno

Figura 14

Activaciones 1

Figura 15

Activaciones 2
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CAPITULO VI

Aspectos Administrativos

6.01Recursos

D N N NN DN N NN

<

6.01.01 Recursos Humanos

Community Manager

Participantes, plataforma de apoyo de la empresa
Responsables de las actividades

Personal de ventas

6.01.02 Recursos Materiales

Materiales y suministros de oficina
Libros de consulta
Computadores

Impresora

6.01.03 Recursos Técnicos y tecnoldgicos

Aplicacion de técnicas grupales
Aplicacion de técnicas de comunicacion

Internet

6.01.04 Recursos Financieros

La empresa INMERA S.A asumira Los costos de materiales tecnolégicos y de

oficia que se requiera para el cumplimiento de la propuesta de este.

52



6.02 Presupuesto

La elaboracion del presupuesto es importante ya que, a través del mismo, las
actividades de la empresa en términos cuantitativos se hacen de manera planificada, controlada
y ordenada considerando las posibles fluctuaciones que pueden presentarse en el futuro, a fin

de que las mismas no tengan mayor impacto en la planificacion anual de la empresa.

Es un proyecto dirigido a laempresa INMERA S.Ay por lo tanto busca su beneficio, los gastos

de la implementacion de una tienda virtual correran a cargo de la misma empresa.

El presupuesto esta facultado para una inversion total de 185.00 dolares. Cabe sefialar
que todos los datos han sido observados y analizados cuidadosamente, tomando en cuenta la

situacién actual de la empresa.

Presupuesto elaboracion del plan de mejora

Presupuesto para elaboracién de una estrategia comercial enfocada a la marca Hidro Tank en la

empresa Inmera ano 2023

VALOR
DETALLE DE GASTOS
$
Copias 20.00
Impresiones 13.00
Internet 40.00
Anillados 10.00
Empastados 12.00
Transporte 15.00
Estrategia Comercial

Gastos Administrativos 75.00
TOTAL 185

Elaborado por: Daniel Achig
Fuente: Investigacion propia
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6.03Cronograma

El diagrama de Gantt, se tomd en cuesta la variable tiempo estudio del proyecto,

partiendo de Enero del 2023 hasta Marzo del 2023 y la variable actividad en donde se

puntualiza lo que se realizara.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PROYECTO DE TITULACION 2022-2023

TEM AS SEMANA1(SEMANA2| SEMANA3 |SEMANA4|SEMANAS | SEMANAG | SEMANA7 |SEMANA8| SEMANA9 | SEMANA 10
16-22 ENE |23-29 ENE [30-ENE-5FEB |6 - 12 FEB |13- 19 FEB |20- 26 FEB |27 FEB - 5 MAR]6 - 12 MAR |13 - 19 MAR |20 - 26 MAR
1. Antecedentes
2. lustificacion
3. Objetivo General
4. Objetivos Especificos (3)

5. Ideaadefender

CAPITULO 1.- FUNDAMENTACION TEORICA

CAPITULO 2.- Marco metodoldgico

CAPITULO 4: DIAGNOSTICO A TRAVES DEL
MARCO LOGICO

4.1 Definicion Del Problema Central (Matriz T)

4.2 ANALISIS DE INVOLUCRADOS

4.2.1 Mapeo De Involucrados

4.2.2 Matriz De Andlisis De Involucrados

4.3 PROBLEMAS Y OBIETIVOS

4.3.1 Arbol De Problemas

4.3.2 Arbol De Objetivos

4.4 ANALISIS DE ALTERNATIVAS

4.4.1 Diagrama De Estrategias

4.4.2 Matriz de Marco Logico

CAPITULO 5: PROPUESTA

5.1 Esquema de la propuesta

5.2 Formulacidn del proceso de aplicacion dela
propuesta

CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

6.2 Recomendaciones

BIBLIOGRAFIA Y ANEXOS

Elaborado por: ITSEP

Fuente: ITSEP
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CAPITULO VII
7.01 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.01.01Conclusiones

Las actividades comerciales de la empresa INMERA S.A se deben en gran medida a
buscar la reactivacion econémica de los sectores productivos y de servicios, para ello es
importante la inyeccion de capitales y para lograr este objetivo, también debe capitalizarse, por
ello ha surgido la necesidad de desarrollar un plan de marketing que esta enfocado en la
busqueda del posicionamiento de marca y crecimiento organizacional va través de las

estrategias planteadas.

En este contexto se ha desarrollado la investigacion de campo que arrojé datos de
relevancia con el conocimiento que tienen los usuarios y potenciales usuarios o clientes de la
cooperativa en el sector de influencia, donde se determind que a pesar de existir redes sociales
y péginas web, las mismas no tienen el alcance esperado por la organizacién, por tanto no suple
las expectativas de los usuarios para satisfacer sus necesidades de comunicacion acerca de los

productos de la empresa.

Esta informacion mencionada contrasta con los resultados del analisis de marca, donde
se pudo identificar los componentes de la pagina web institucional y de la pagina de Facebook,
sin embargo, se evidencid la inexistencia de las paginas de Instagram, tiktok y cuentas de
YouTube, entre las mas importantes, lo que se refleja en los bajos niveles de audiencia de las
redes sociales vigentes.

De la misma forma se realiz6 el andlisis técnico de la interaccion de los clientes, y
componentes de la pagina web y péagina de Facebook, donde se pudo identificar los aspectos
que requieren mayor atencion, como los post informativos, la socializacion de los beneficios y
cartera de servicios de la cooperativa, asi como la falta de respuesta inmediata a los
requerimientos de los clientes, que denotan un bajo interés por la interaccion digital por falta

de respuesta, entre otros aspectos que se puede mencionar.

Para solucionar estas falencias mencionadas se propone un plan de “Soluciones” que al

momento van enfocadas en las soluciones a la pagina web y a la pagina de Facebook, donde se

55



planea generar el desarrollo de mayor inversion en servicios web y la ampliacion y frecuencia
de post o informativos en Facebook, que ademas puedan compartirse en las paginas de

Instagram y otras redes que se deben crear para la empresa INMERA S.A.
7.01.02Recomendaciones

Los planes de marketing generan resultados al momento de su aplicacion o
implementacion, la sola presentacion de un documento no soluciona los problemas
fundamentales de la gestion comercial de un empresa u organizacion por ello es importante
recalcar que para s primero objetivos ya se han aplicado los anélisis de marca y analisis técnico
de redes web y redes sociales, por ello es importante que los datos e informacion obtenida de
estos analisis se los tomen en cuenta como justificacion para desarrollar las soluciones a los

problemas diagnosticados en la gestion de redes sociales y pagina web.

Este insumo de informacidn genera opciones de aplicacion de soluciones reales, con ello
se pueden optimizar los recursos e inversion en redes, ademas que se puede designar de mejor
forma el alcance organico del as publicaciones para llegar a las personas que estan dentro del
target del estudio de mercado y del plan de marketing, es asi que con la aplicacion de las
soluciones se pueden obtener resultados a mediano plazo, y es importante ademéas propender
hacia el mantenimiento de estas politicas de comercializacion de tal forma que se genere una

cultura de mejoramiento a largo plazo en la empresa INMERA S.A.

Como aporte final se deben evaluar en conjunto las publicaciones que se generen desde el
equipo de disefio y publicidad, con la finalidad de obtener distintos puntos de vista que puedan
aportar de manera positiva a la consecucion de los objetivos corporativos, con lo que se puede
maximizar el incremento de clientes de la empresa INMERA S.A, alineados con los procesos
internos eficientes y el servicio al cliente de manera que todo fluya en sinergia con el
posicionamiento de marca que se busca establecer para la cooperativa, lo que puede orientar a
un crecimiento sostenido y afianzamiento de una estructura sélida que tenga el respaldo

financiero de una organizacion ya consolidada en el mercado.
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Figura 16

Capacitacion 2

Figura 17

Capacitacion 3
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Figura 18

Capacitacion 4

Figura 19

Capacitacion 5
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Figura 20
Capacitacion 6

Figura 21

Activaciones 5
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Figura 22
Activaciones 6
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