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RESUMEN

Todo lo que comunica la empresa repercute en su imagen. A través de las
comunicaciones externas se adquiere la visibilidad necesaria para desarrollar el
posicionamiento y definir la imagen de una marca en el publico objetivo; las Redes
Sociales apoyan a las empresas en ese sentido, comunicando los productos
ofertados llegando al publico meta de forma amplia y efectiva. El presente estudio
se realiza con el objetivo de analizar las estrategias de Instagram en la
comunicacién externa de la empresa Irmao en la ciudad de Guayaquil. En lo
metoddlogo, se desarrolla una investigacion cuantitativa y descriptiva, estudiando
la poblacion de los 54.300 clientes e interesados en la marca, seguidores de Irmao
en Facebook descritos en la fan page (@irmao_ec), de los cuales se tomd una
muestra probabilistica de 265 individuos, a quienes se les aplicé una encuesta en
linea. Los resultados obtenidos llevaron a evidenciar un desempefio eficiente de la
empresa en la comunicacién son su publico meta a través de los medios digitales,
especialmente de la red social Facebook, para lo cual, destina importantes
recursos tecnoldgicos y humanos; sin embargo, la muestra evidencia amplia
tendencia al uso de la red social Instagram, representando oportunidades
importantes para mayor alcance del publico objetivo. Con base en ello, se
determinaron estrategias de ccomunicacion externa a traves de Instagram para la

empresa.

Palabras clave. Comunicacion externa, redes sociales, Instagram, moda

masculina, posicionamiento, marketing de contenido.
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ABSTRACT

Everything the company communicates has an impact on its image. Through
external communications, the necessary Vvisibility is acquired to develop the
positioning and define the image of a brand in the target audience; Social Networks
support companies in this regard, communicating the products offered reaching the
target audience in a broad and effective way. This study is carried out with the aim
of analyzing Instagram's strategies in the external communication of the irmao
company in the city of Guayaquil. In terms of methodology, a quantitative and
descriptive research is developed, studying the population of the 54,300 customers
and interested in the brand, followers of Irmao on Facebook described on the fan
page (@irmao_ec), from which a probabilistic sample of 265 individuals was taken,
to whom an online survey was applied. The results obtained led to evidence of an
efficient performance of the company in communication are its target audience
through digital media, especially the social network Facebook, for which, it
allocates important technological and human resources; however, the sample
shows a broad tendency to use the social network Instagram, representing
important opportunities for greater reach of the target audience. Based on this,
external communication strategies through Instagram were determined for the

company.

Keywords. External communications, social networks, Instagram, men's fashion,

positioning, content marketing.
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En los ultimos afos, las empresas han intensificado la competencia por
captar la preferencia de sus publicos meta en casi todos los segmentos del
mercado nacional: desde joyas, alimentos, ropa, spas, catering, hasta servicios de

limpieza del hogar y de primera necesidad, entre otros.

Las comunicaciones externas juegan un papel decisivo para el logro de esos
objetivos empresariales, permitiéndoles llegar a su publico meta con mensajes y
contenidos persuasivos a través de los diferentes medios de comunicacién social
a los que son asiduos. Las redes sociales son un medio directo y masivo que llega
a las audiencias en poco tiempo y, ademas, casi el 80% de la poblacién
ecuatoriana usa redes sociales demostrando su alta penetracion; es por ello que,
las marcas las utilizan para ampliar el alcance de sus comunicaciones externas.
No obstante, a pesar del boom y el crecimiento de la presencia de las marcas en

redes sociales, pocas son las que usan adecuadamente esta herramienta.

La investigacion se propone analizar las estrategias de comunicacion externa
de la marca de moda masculina Irmao, misma que en la actualidad, de las redes
sociales solo utiliza Facebook como canal, a través de la cual busca posicionarse
en el ecosistema digital. Es pertinente el estudio de Instagram como red social que
puede ampliar el alcance de la comunicacion de la marca en redes sociales, de

manera de determinar estrategias que apoyen los objetivos de Irmao.
Planteamiento del Problema

La comunicacion son pensamientos que expresa una persona, en este caso
seria la empresa Irmao, lo que conlleva a que la importancia de la comunicacion
mediante las Redes Sociales es que se puede comunicar de manera masiva los
productos ofertados por esta empresa, por lo tanto se encuentra la necesidad de

aplicar de forma efectiva las herramientas comunicacionales en redes sociales
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como Instagram para promocionar sus productos y ampliar su publico consumidor

es la base para la investigacién de este proyecto en la Empresa Irmao:
Por lo cual, esta investigacion servira para aclarar:

¢ Cudles son las estrategias de comunicacion externa en la red social
Instagram que permitiran ampliar el alcance hacia el publico objetivo de la marca

Irmao ubicada en la ciudad de Guayaquil en el periodo 2021?

Se espera con esta investigacion, tener las herramientas adecuadas y la
forma de realizar promocion de manera eficiente, en el mundo de la moda, para
ser un referente de promocién en redes sociales, y alcanzar mayor volumen de

venta en medios digitales.
Objetivo general

Analizar las estrategias de comunicacion externa en la red social Instagram
en funcion de ampliar el alcance hacia el publico objetivo de la marca Irmao

ubicada en la ciudad de Guayaquil en el periodo 2021.
Objetivos Especificos
- Fundamentar aspectos teoéricos relacionados a la comunicacion externa, con

enfoque en las redes sociales y contenido digital.

- Diagnosticar la situacién actual de la comunicacion externa de Irmao a través

de redes sociales

- ldentificar los factores internos y externos que pueden influir en el desempefio

de la marca en la red social Instagram aplicando un analisis FODA.

- Determinar estrategias en la red social Instagram adecuadas a los objetivos de

comunicacion externa de la marca Irmao.
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Justificacion

El siguiente trabajo tiene como propdsito estudiar la comunicacion externa en
la redes sociales para luego realizar un andlisis de la investigacion para encontrar
e implementar la mejor estrategia de comunicacion externa en redes sociales para
la marca Irmao, trabajando en campafia de redes que incentiven el interés del
publico en la marca generando expectativa, y lo desmarque de su competencia
obteniendo visibilidad y ganancias significativas a largo plazo, una vez afianzado

el producto en su nicho de mercado.

Las redes sociales son importantes porque es un método de comunicacion
masiva, donde se aprovecha el alcance y la viralidad de sus plataformas para el

beneficio de una marca.
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1.1. Comunicacion Externa

En su investigacion, Cardenas (2019, pag. 12) sefiala sobre Ila
conceptualizacion de la comunicacion organizacional relacionada con todos
mensajes que los integrantes de la empresa intercambian y los que se producen
entre la organizacidon y sus diferentes publicos externos. Ambos tipos de
comunicacién contribuyen al logro de los objetivos organizacionales y de mercado,
por lo tanto, las areas responsables deben mantenerse en una mejora continua de
las mismas e implementar estrategias y planes que definan una comunicacion

organizacional coherente.

La comunicacion externa es la interaccion de datos suministrados con
personas inherentes a la empresa, siendo destinada a los publicos que se
encuentran fuera de la organizacion como lo pueden ser: distribuidores,
consumidores, proveedores, grupos de interés, prensa, entro otros). La atencion
de una organizacién debe estar focalizada en sus clientes, por lo tanto, es
primordial tener un flujo doble de comunicacion. Recibir la informacién necesaria
sobre las diversas actividades en cuanto el entorno econdmico y sociopolitico
donde se ejecutan sus actividades, teniendo la cualidad de decidir sobre los
mejores planes el cual les vendrian bien a la empresa, de esta manera se puede
impulsar al entorno social una imagen de la compafiia, estando basado en los
datos sobre su funcionamiento interno y sus actividades focalizadas en el
ambiente social. Las principales que generan esta comunicacion son los
consumidores, la opinién publica, los proveedores y el gobierno (Arnoletto, 2017,
p. 18).

Por otro lado, Lopez (2020) indica que “La necesidad de la misma
organizacion para interrelacionarse con otro publicos externos es la comunicacion
externa, ya que sin ella su funcidén productiva no podria desarrollarse” (pag.23).
Este se encuentra denominado al mismo tiempo como comunicacion comercial, lo

cual se encuentra referida a todas las actividades comunicativas que se obtienen
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mediante las relaciones con los consumidores, medios de comunicacion,

competidores y proveedores.
1.1.1. Tipos de comunicacion externa

Segun la informacidén extraida del sitio web especializado en el ambito
empresarial, Conexiéon Esan (2018), hay tres modalidades de comunicacion
externa: (1) operativa que informa a los publicos de interés acerca del desempefio
cotidiano de la empresa, (2) estratégica enmarcada en informacion relevante del
mercado, los competidores y las regulaciones que le atafien al sector y, (3) de
notoriedad, a través de la cual expone la marca, los productos y a la misma
empresa, al conocimiento de su publico target para mejorar su imagen utilizando
herramientas como la publicidad, la promocion, las relaciones publicas, el mailing,

el sitio web corporativo y las redes sociales, entre otras.
1.2. Estrategia de Comunicacion Externa en Medios Digitales

Una estrategia es un procedimiento que, segun Westreicher (2020), se
dispone “para la toma de decisiones y/o para accionar frente a un determinado
escenario. Esto, buscando alcanzar uno o varios objetivos previamente definidos.
Es decir, la estrategia es un plan mediante el cual se busca lograr una meta” (p.1).
Disefar estrategias, las cuales por lo general refieren al largo plazo, requiere de

un proceso de planificacion.
1.2.1. Redes sociales en la comunicacion externa

De acuerdo con los sefialamientos de Fontalba (ob.cit.), las redes sociales
permiten disefiar estrategias de comunicacion personalizadas y, ademas, se
cuenta con las herramientas analiticas que ayudan a conocer mucho mejor al
publico objetivo: se trabaja con el buyer persona o cliente ideal, ofreciéndole
exactamente lo que necesita en el momento que lo necesita. Incluso, hasta es

posible adelantarse a sus expectativas futuras. Asi, el marketing digital en redes
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sociales no solo sirve para vender mas, sino también para vender mejor,

optimizando al maximo los recursos que nos ofrece internet.

Las redes sociales ofrecen muchas ventajas sobre otros medios tradicionales
para conseguir mayor crecimiento, mejorar el posicionamiento y ampliar la difusion

de la comunicacion. Entre ellas, Fontalba (ob.cit.), menciona las siguientes:

- Son un medio universal que permite llevar al negocio a cualquier parte del
mundo

- Son segmentables al disponer de posibilidades para enfocar los esfuerzos en el
publico objetivo y no a una audiencia elevada como en los medios tradicionales

- Son medibles, proporcionando control total sobre las campafias en tiempo real

- El canal es menos intrusivo, porgue los usuarios solo hacen clic en un anuncio o
abren un email si les interesa; si no, sélo lo ingnoran

- Es un canal interactivo y permiten crear una comunidad alrededor de la marca

- Es un canal mas econdmico; los costos son mas asequibles comparados con los

canales del marketing tradicional.
1.2.2. ¢ Cuadles son las redes sociales mas conocidas?

La Figura 1 muestra una grafica con alusion a las diversas aplicaciones que

han cambiado al mundo digital en el afio 2019:

Figura 1.
Redes sociales mas usadas
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Nota. La figura muestra las redes sociales con mejor posicionamiento en el
mundo. Fuente: Multiplicalia (2018).

Segun el portal web Norfipc (2016), indica que las redes sociales mas

reconocidas en el mundo son:

- Facebook: Esta es una herramienta el cual permite socializar entre usuarios en
cualquier parte del mundo, permitiendo la comunicacion mundial a un bajo

costo.

- Youtube: Youtube es una pagina por la cual se encuentra centrada en publicar
y ver videos de otros usuarios, ademas de que se pueden compartir sus videos

en otras redes sociales, por lo tanto, es muy facil manejar esta red social.

- Instagram: Aplicacién totalmente gratuita, por lo cual se encuentra disponible
en todas sus menciones (android, 10S, computador), ademas de que ha tenido

un impacto ya que sus usuarios utilizan mucho esta red social.
1.2.3. Estrategias de contenidos en redes sociales

Herndndez (2017) Presenta que “La estrategia de contenidos en redes
sociales se ha vuelto indispensable para las empresas ya que es de facil acceso y
permite tener una especie de control en el cliente por medio de contenidos

digitales” (pag, 3). El principio de toda disertacidén es necesario realizar un analisis
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de todo lo que somos, cuales son los clientes objetivos ademas de la imagen que

se quiere presentar a los consumidores, por lo tanto, es importante destacar que:

El andlisis recaiga en nuestra identidad digital, qué tipo de productos o servicios
ofrecemos, a qué precio, quién es nuestro target y qué formas de contacto post-
venta tenemos para fidelizar y consolidar a nuestros clientes. Ademas, deberemos
tener en cuenta donde se desarrolla nuestra actividad, si ésta sera online, offline o
blended... ya que esto determinara la manera en que interactuaremos con

nuestros clientes potenciales (Contreras, 2016, p. 41).

Se encuentran muchos KPI'S (Indicadores Claves de Desempefio) estos
autorizan a monitorizar, medir y comparar para asi llegar a una respuesta de los
clientes dentro del contenido digital. Lo mas importante se encuentra que la
estrategia de contenidos debe contener un objetivo final y poder contestar la
pregunta ¢Qué se quiere conseguir haciendo por accion? De las afirmaciones
puede depender de los tipos de actividades que realicemos como en la eleccion

de redes sociales, al igual que la constancia de publicacion de los contenidos.
1.2.4. Concepto de Instagram

Instagram es una red social el cual su objetivo se encuentra focalizado en la
subida de imagenes mediante filtros fotograficos actualizados por lo tanto la
convierten en una red social diferente al resto, ya que puede modificar la imagen
como todo un profesional a un poco tiempo, ademas de que se la pueden
compartir con sus amigos de Intagram como en otras redes sociales asociadas a

esta empresa.

Instagram es una red social visual y divertida el cual crea una conectividad
estable con sus consumidores, mucho de estos utilizan la aplicacion para
mantenerse informado en cuanto a sus idolos, o incluso en marcas favoritas u
otros utilizan la aplicacion para satisfacer sus necesidades y gustos. Segun
Matesa (2019) “Parte de su éxito es haber creado una comunidad fiel a la marca.

El uso de esta app por sus usuarios es muy frecuente, tanto que provoca adiccion
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a los usuarios convirtiéndolos en verdaderos fans de Instagram, o llamados

instagramers” (pag.2).
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Figura 2.
Matriz FODA de Instagram

Debilidades

*-|dentidades falsas.
s-formato de publicacion de la imagen limitado.
s-imposibilidad de anadir enlaces en las publicaciones.

Fortalezas

+-Mostrar imagenes.

o-facil de usar y muy visual.

s-aplicacion gratuita.

e-editar historias.

*-permite vincular en el perfil sitios web.

s-posibilidad de compartir las publicaciones en otras redes sociale

Amenazas

*Posibilidad de ciberacoso

*-demasiada publicidad que incita al consumo.
e-crea adiccion.

*-robo de identidad.

Oportunidades

*Establecer relaciones sociales con personas.
e-obtener informacion.

s-publicitar productos y humanizar tu propia marca.
s-compartir experiencias.

#-alcanzar nuevas audiencias.

Fuente: elaboracion propia (2021)
1.3. Analisis de la Oportunidad de Mercado

Segun Ferre (2018) el andlisis de la oportunidad de mercado “Esta
administrado con la finalidad de dictaminar si en realidad se encuentra una
oportunidad de mercado para el nuevo producto o servicio” (pag.13). Para el
analisis de la oportunidad de mercado es necesario recopilar antecedentes de la
compafiia al igual que del mercado, consiguiendo asi las cifras sobre los avances
de la empresa de sus afios anteriores y la demostracion de su desempefio, esto
se encuentra denominado como un procedimiento analitico y sistémico el cual
ayuda a comprender la circunstancia actual de la compafiia en cuanto a sus
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ambientes internos y externos de mejora sefialando las &reas exactas el cual

necesitan cambios.

De acuerdo con Sainz (2016) “El andlisis es que la coyuntura en el inicio del
analisis estratégico. Confrontado con problemas, casos o situaciones que parecen
construir un todo armonioso dentro del sentido cotidiano, el estratega los separa

en sus partes componentes, descubriendo asi la importancia” (pag.25).

El analisis de la etapa en la cual se encuentra una compaiiia se inicia con el
analisis de la circunstancia externa e interna, la externa se encuentra abarcada
por el ambiente del mercado, andlisis de sus principales competidores, al
contrario, en el interior consiste en los puestos funcionales de la compafiia,
organizaciéon comercial, productos, comunicacién, precio Yy comunicacion,
encontrandose sus amenazas Yy oportunidades, dentro de estas mismas se

encuentras las fortalezas y debilidades.
1.3.1. Anélisis externo

Segun Avalos (2019) sefiala que el andlisis externo empresarial es “El estudio
de los distintos elementos que estructuran el sistema comercial. Se trata de
comprender quienes son los protagonistas, que caracteristicas los definen, cémo
se clasifican y qué comportamiento llevan a cabo en el desarrollo de la relacion de

intercambio” (pag.29).

Por otro lado Castro (2017) explica que “el estudio del entorno externo incluye
el estudio del mercado y el analisis del microentorno y el macroentorno
empresarial, los cuales son fundamentales para entender como repercutiran los

cambios externos sobre el negocio” (pag. 32).

Se puede definir tomando como referencia los dos conceptos anteriormente
sefalados que la identificacion de los impactos exdgenos se encuentran mucho
mas lejos de la compaiiia, esto sefiala el desempefio en el ambito positivo tanto
como en el negativo, el analisis se ejecuta mediante la determinacion de diversas

hipétesis sectoriales produciendo asi un impacto indirecto o directo en la
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compafiia y sobre las cuales la compafiia no cuenta con la capacidad o control

para realizar la modificacion de los sectores relevantes.

Ardura (2019) explica que el macroentorno “considera factores econémicos,
sociales, politicos, culturales, demograficos, tecnolégicos o legales que influyen o
influirdn, aunque probablemente de forma mas indirecta que el clima del
microentorno, en los productos, marcas o negocios a los que se refiere el plan de

marketing” (pag. 74).

- Factores economicos: Estos repercuten al poder de compras y a las normas de

adquisicion de los clientes.

- Factores tecnoldgicos: Productos actuales el cual aparecen en nuevos mercados
por lo tanto se crean tecnologias nuevas, ademas de fabricarlos de manera

diferente a la convencional.

- Factores politicos y legislativos: Estos se encuentran correspondidos a las
politicas del gobierno y leyes el cual inciden en las organizaciones.

- Factores sociales y demograficos: Se encuentran cambios en las actitudes de la

poblacién, actitudes nuevas socioculturales, evolucién demogréfica.
1.3.2. Andlisis interno

Esteban (2016) indica que el microentorno “Tiene en cuenta las fuerzas
externas y no controlables por la empresa que influyen de una manera directa en
su relacion con el mercado, como los competidores, los proveedores y otros
participantes que también pueden afectar la relaciéon de intercambio” (pag.43). Un
efecto esencial es que el andlisis de la competencia ayuda a conseguir los
competidores potenciales y activos en la actualidad, siendo apoyado en variables
como su tamafio, objetivos, cuota de mercado, estrategias de marketing, atributos,
entre otras caracteristicas primordiales para realizar un estudio seleccionado el

cual determinara el proceso del empleo de los planes estratégicos para el negocio.

Entre las fuerzas del microentorno se encuentran:
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Compafiia: A lo largo de departamento de marketing se tienen que tomar
elecciones segun los planes de la mas alta direccion, e inclusive deberia estar
en contacto con otros apartamentos: finanzas trata de lograr fondos para ocultar
el presupuesto de los planes de marketing, averiguacion y desarrollo se dedica
a la organizacion de productos con esos atributos que se pretenden integrar en
€l en consonancia con el proyecto de marketing, compras se preocupa por la
obtencion de suministros y materiales, contabilidad compara las ganancias y los

costes con el propdsito de que se compruebe cominmente si se permanecen

cumpliendo las metas de marketing.

Proveedores: Son esas compafias que les asignan recursos a su empresa

para ofrecer servicios y bienes.

Intermediarios de Mercadotecnia: Aqui se encuentran aquellas compafiias el
cual contribuyen a organizar el producto o empresa hacia un publico en

especifico.

Intermediarios: Son compafias el cual contribuyen a la empresa buscar

clientes potencias para cerrar sus ventas con ellos.

Clientes: Es necesario tener realizado un andlisis en cuanto a las amenazas y
oportunidades en los distintos mercados de consumidores en lo cual se

encuentra focalizada la empresa.

Mercados de consumo: Se forman por individuos y hogares que compran

bienes y servicios para su consumo personal.

Los mercados industriales: compran bienes y servicios para su

procesamiento ulterior o para usarlos en su proceso de produccion.

Los mercados de revendedores: compran bienes y servicios para revenderlos

obteniendo una utilidad.

Mercados de gobierno: adquieren bienes y servicios para producir servicios

publicos o para transferirlos a otros que los necesitan.

14
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- Mercados internacionales incluye los tipos anteriores de compradores, pero

en otros paises.

- Competidores: Una comparfiia debe hacerse conocer en cuanto a la mejor
satisfaccion y valor del cliente, por lo que no solo se debe adaptar a las

necesidades del consumidor, sino que debe ser mejor en el resto de las &reas.

- Publicos: Es cualquier grupo que tiene un interés real o potencial en la
capacidad de una organizacion para alcanzar sus objetivos, o ejerce un impacto

sobre ella.
1.4. Medicién de los Resultados: los indicadores KPI

Segun Barroeta (2020) “Una medida cuantificable utilizada para evaluar el
éxito de una organizacion, empleado, etc. en el cumplimiento de los objetivos de

desempeno.” (pag.1).

Por otro lado Charry (2018) indica que es “Una forma de medir la efectividad

de una organizacion y su progreso hacia el logro de sus objetivos.” (pag.4).

Es necesario expresar que un KPI es un indicador clave de gestién el cual
mide el rendimiento de la compafia, este indica la eficacia por la cual una
compafiia se encuentra alcanzando sus objetivos estratégicos al momento de
ejecutar un plan de accion. Estos KPIl se encuentran enfocados en diversos
procedimientos de funciones departamentales, por lo tanto, se pueden ver

implicados los departamentos de Recursos Humanos, area de ventas y marketing.
1.4.1. ;Cuéles son los KIPS de marketing?

El portal web Digital Talent (2017) expresa “Los KPI utilizados en marketing
son: 1.-Retorno de Inversién, 2.-Aumentos de ventas, 3.-Fuentes del tréfico, 4.-

Embudo de ventas, 5.-Medicion de la tasa de éxito, 6.-Palabras clave” (pag.2).

Los KPI mas usados dentro del ambito del marketing se encuentran:
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Retorno de Inversién (ROI): Se encuentra referente a los ingresos generados

en la campafa.

Aumento de ventas: Esto indica que la campafia de marketing proyectada va

por buen camino.

Fuentes del trafico: Su finalidad es saber los medios por el cual los clientes

veran la publicidad.

Embudo de ventas: Para llevar positivamente una campafia de marketing es

necesario saber como captar la atencion de los usuarios a clientes.

Medicién de la tasa de éxito: Su principal objetivo es indicar la eficacia del plan

implementado.

Palabras clave: Es necesario estudiar el ranking en el cual se posicionan las

palabras claves para poder medir y visualizar la eficacia de la estrategia SEO.
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METODOLOGIA DEL PROCESO DE INVESTIGACION
CAPITULO Il
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2.1. Enfoque de la investigacion
Se realiza una investigacion con enfoque descriptivo que, segun Hernandez-
Sampieri (2017) “buscan especificar las propiedades importantes de personas,
grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea sometido a analisis”
(pag.72). Este tipo de investigacion es aplicable a los fines de una investigacion
del usuario de Instagram, siendo esencial para dictaminar lo que se encuentra

sucediendo en la marca Irma y poder determinar las estrategias en la red social:

Instagram.
2.2. Tipo de investigacion

La investigacion es de tipo explicativa, definida por Herndndez-Sampieri
(2017) como “Los estudios explicativos van mas alla de la descripcion de
conceptos o fendmenos o del establecimiento de relaciones entre conceptos;
estan dirigidos a responder a las causas de los eventos fisicos o sociales”
(pag.75). Esto es debido a que el contexto planteado dentro de la investigacion, se
encuentra influenciado por las estrategias de comunicacién externa que utiliza la

empresa Irmao en ambiente digital.

Ademas de notarse relacionado el tipo investigativo descriptivo, el cual segun
Alban et al. (2020) indican: “Los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendbmeno que sea sometido a analisis” (pag.54), tal y como es el propdésito de
esta investigacion, lo cual se caracteriza dada la conveniencia de la empresa

Irmao de comunicarse con un mayor niumero de personas de su grupo meta.
2.3. Periodo y lugar donde se desarrolla la investigacion

La investigacion se encuentra desarrollada en la poblacion que adquiere
potencialmente piezas de moda masculina de la marca Irmao en Urdesa de la

ciudad de Guayaquil durante el tercer trimestre del afio 2021.

18



I? Universidad
’JEcotec
2.4. Universo y muestra

2.4.1. Universo

La poblacién es el grupo objetivo a estudiar, por lo tanto, De la Luz &
Hernandez (2020) lo definen como “conjunto de todos los casos que concuerdan
con determinadas especificaciones” (pag.93). En la poblacibn de esta
investigacion se encuentran los consumidores de la marca Irmao, la cual se
trabajo principalmente en la Fan Page (@irmao_ec) de la red social Facebook de
la empresa, la cual en la actualidad cuenta con 54.300 seguidores o personas

interesadas en la marca.
2.4.2. Muestra

En la presente investigacion se trabajoé en la red social de Instagram, por lo
tanto, se encontré0 necesario realizar un andlisis mediante una interpretacion
directa sobre la pagina utilizada por la empresa con la finalidad de conseguir mas

consumidores fieles a su marca.

En este caso de estudio, la muestra se calcul6 mediante el muestreo
probabilista que conceptualiza como “En el muestreo probabilistico las unidades
del muestreo se seleccionan al azar. Es posible especificar de antemano cada
muestra potencial de un determinado tamafio que puede extraerse de la
poblacion, asi como la probabilidad de seleccionar cada muestra” (pag.341). La
muestra se calcul6 mediante el muestreo probabilistico para poblaciones finitas,
donde los elementos tienen la misma probabilidad de formar parte. Para esto, se
aplica la férmula establecida por Sierra (2016) lo cual se comprende de la

siguiente forma:

Z2xS5% xN
n =
e2x(N—1)+Z? x S?
Donde:
Z = coeficiente de confianza S = probabilidad a favor y en e =error de estimacion
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N = poblacidn n = tamafio de la muestra

De esta manera, asumiendo los valores sugeridos por Hernandez-Sampieri y

Mendoza (ob.cit.), se establece:

Coeficiente de confianza (Z): 90%
Error de estimacion (e): 6%
Poblacién (N): 15.407
Probabilidad (S): 50%

Sustituyendo los valores en la formula, se obtiene:

0.55 % 0,25 * 15.407

= == 2
0,0064 * 54.300 + 0.55 = 0.55 * 0,25 65

n

Muestra: 265 usuarios de intagram interesados en la marca.
2.5. Métodos empleados

Fundamentados en De la Luz & Hernandez (2020), para la recoleccion de la
informacion se utilizardn diferentes técnicas o procedimientos, descritas a

continuacion:

- Revision documental. Técnica para acumular y sistematizar informacion en
relacion con el problema de investigacion, a partir de los contenidos de libros de

textos, articulos, revistas, sitios web, anuarios estadisticos u otros.

- Entrevista. Se formulan preguntas previamente elaboradas, relacionadas con los

objetivos de la investigacion, dirigida al Community Manager de Irmao.

- Encuesta. Siguiendo a De la Luz & Hernandez (2020), se aplica una encuesta a
los clientes actuales y potenciales. La misma se envia por correo electronico

debido a las limitaciones de la cuarentena por pandemia Covid-19.
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De igual forma, se utilizan diferentes dispositivos de registro de informacion,

tales como: una guia de entrevista, un cuestionario y diferentes escalas de

estimacion, descritos por De la Luz & Hernandez (2020) de la siguiente manera:

- Guia de entrevista. Es un listado fijjo de preguntas para instrumentar las

entrevistas.

- Cuestionario. De la Luz & Sampieri (2017) Indica que “Un cuestionario consiste
en un conjunto de preguntas respecto a una o0 mas variables a medir’ (pag.162).
Un cuestionario es una de las herramientas mas confiables utilizadas para
recolectar datos; en su contenido se encuentran dos tipos de preguntas: abiertas
y cerradas, aplicada a un publico seleccionado para determinar como resolver un
problema en una investigacion. En la presente desercion se realiz6 un

cuestionario con preguntas cerradas enfocadas a una poblacion especifica.
2.6. Analisis FODA

Armstrong & Kotler (2018) definen que el analisis FODA es “Una herramienta
de estudio de la situacion de una empresa, institucion, proyecto o persona,
analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situaciéon

externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada” (pag.75).

En el método cuantitativo es necesario realizar este analisis a la empresa
Irmao para poder determinar la situacién en la cual se encuentra la empresa, en
cuanto a su comunicacion externa a través de redes sociales especificamente en

Instagram, determinando asi sus caracteristicas mediante este confiable método.
2.7. Procesamiento y Presentacion de Resultados

Para describir el evento se utilizd un analisis de cardcter cuantitativo-
descriptivo. Paso seguido, se dio inicio a la interpretacion de los resultados,
completando asi el ciclo con un analisis cualitativo al presentar el sentido y el
significado de los datos recabados, ademas de generar inferencias con las que se

desarrollo el proceso de entendimiento de las variables. Entre las herramientas
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utiizadas para representar graficamente los datos, se encuentran: mapas

conceptuales y gréaficos (De la Luz & Sampieri (2017).

A fin del desarrollo del proyecto de investigacion, se realizan las siguientes

etapas en proceso investigativo:

- Fase inicial. Constituida por la busqueda de informacién preliminar que
permitiera la identificacion y definicidbn del problema a investigacién, asi como
los objetivos de la misma, conversando con miembros de Irmao y revisando

fuentes en Internet para complementar la informacion.

- Fase tedrica. Esta fase constituye la busqueda de investigaciones antecedentes
y de informacion tedrica con validez universal, con la cual se sustenta al
problema de investigacion. Con base a esta informacion, se tomaron las

decisiones metodoldgicas convenientes para llevar a cabo la investigacion.

- Fase diagnoéstica. Es la primera etapa para la creacion de la propuesta de
estrategias, propoésito final del proyecto de investigacion. Se realiza un proceso
gue incluye la descripcion de la situacion real de partida para identificar las
fortalezas y debilidades internas y las oportunidades y amenazas externas al
negocio en funcidbn de su comunicacion externa en Instagram. Se realiza un

trabajo de campo aplicando las técnicas e instrumentos descritos para tal fin.

- Fase de desarrollo de las estrategias. Constituye la segunda etapa para la
aplicacién de los resultados obtenidos en el diagndstico, creando estrategias de

comunicacion en Instagram para Irmao.

- Fase de sintesis conclusiva. Cumplidos los objetivos propuestos, se establecen
los aprendizajes mas resaltantes y las recomendaciones que a juicio de la

autora, podrian mejorar los resultados de lo realizado.

22



’ Universidad
Ecotec

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

CAPITULO III
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3.1. Andlisis Cualitativo de la Entrevista a Community Manager

De con la informacion suministrada por el personal encargado y el community
manager de la empresa responsable de la marca Irmao, se percibe seguridad y
practica de la utilizacion de los medios digitales para impulsar las ventas,
especificamente la red social Facebook y con planes de activarse en Tik Tok. De
hecho, informan tener proyectos a futuro, entre ellos, fidelizacion por
recomendaciones de terceros: si recomiendan a otro cliente, se le otorga un

descuento e su proxima compra de piezas de la marca.

No dedican esfuerzos a la red Instagram dejando de capitalizar las bondades
que ofrece esta red y que puede posicionar al negocio a otros espacios tantos
geograficos como de comunidades diferentes a las que posee actualmente,
aumentando asi su presencia en el mercado e incrementando su ventas y
ganancias. Asimismo, considerando que el negocio posee estrategias de
marketing que van dirigidas a un mercado que estd cambiando de ventas
presenciales a las digitales, es importante considerar ampliar sus campos de

accion para promocionar y realizar sus ventas en forma virtual.

Igualmente, los mismos encargados y el community manager expresaron la
empresa si utiliza las RRSS pero no en toda su amplitud, como es el caso del
Instagram que requiere ser fortalecido a fin de posicionar mas aun el negocio. La
empresa cuenta con las herramientas tecnolégicas y humanas para mantener los
cambios necesarios que requiere el negocio en las redes sociales, sobre todo en

Instagram.
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3.2. Resultados de la Encuesta a Clientes
1.- ¢ En qué zona de Guayaquil resides?

Tabla 1
Zona de residencia

Norte Sur Este Oeste
% 62,9% 27,2% 7,0% 2,9%
Cantidad 197 85 22 9
Grafica l
Zona de residencia
62,9%
7,0% 2,9%

Como muestran los resultados de esta interrogante, la mayoria de los
consumidores que poseen algun tipo de comunicacion virtual o presencial con el
negocio son residentes del norte de Guayaquil el cual arroja un significativo

62,9%, estando el sur con 27,2%, 7% el este y 2,9% el oeste.
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2.- ¢Utilizas la red social Instagram regularmente?

Tabla 2

Uso de red de Instagram

SI NO
% 94,2% | 5,8%
Cant. 295 18

Grafica 2

Uso de red de Instagram

5,8%

Los resultados que muestra esta interrogante sobre el uso regular de la red
social Instagram muestra que el 94,2% expresa en forma positiva su uso, estando

el 5,8% en una condicion de no utilizarla frecuentemente.
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3.- ¢ Cuanto tiempo utilizas Instagram en el dia?

Tabla 3
Tiempo utilizando Instagram
Menos de Mas de Una Entre unay
una hora | dos horas hora dos horas
% 25,2% 24,0% 12,1% 32,9%
Cant. 79 75 38 103

Gréfica 3

Tiempo utilizando Instagram

25,2%

Los usuarios de la red social Instagram encuetados manifiestan a través de
esta interrogante que utilizan entre una y dos horas este aplicacion siendo
expresado en un 32,9% del total, estan el indicador de menos de una hora con

25,2%, mas de dos horas con 24% y una hora 12,1%.
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4. Un Influencers es una persona con muchos seguidores en redes sociales y
que, gracias a esto, suele trabajar con marcas recomendando sus productos o
simplemente usandolos para que el publico en general conozca la marca ¢ Sigues

cuentas de Influencers?

Tabla 4
Seguidor de influencers
SI NO
% 84,7% | 9,6%
Cant. 265 30

Gréafica 4

Seguidor de influencers

9,6%

La muestra consultada para esta interrogante, expreso en un 84,7% de sus
repuestas que son seguidores de cuentas de Influencers, asimismo se muestra

que un 9,6% no lo son.
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5.- ¢ Por qué sigues a Influencers?

Tabla b

Razones para seguir a un influencer

Lo sigo

Lo sigo para  Me hacen reir Soy fan del Me gusta la porque me lo

ver lo que con sus Influencers  ropa que usa recomendd
publica videos :
un amigo
% 12,1% 30,6% 8,3% 15,3% 3,2%
Cantidad 45 114 31 57 12

Grafica b
Razones para seguir a un influencer

12,1%

3,2%

30,6%

8,3%

Para la muestra en consulta los influencers poseen una aceptacion en sus
seguidores debido a que los hacen reir teniendo en este indicador un 30,6% del
total encuestado, estando un 15,3% representado por el gusto a la ropa que
utiliza, el 12,1% por sus publicaciones, 8,3% por ser fan y 3,2% por

recomendacion de un amigo.
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6.- ¢ Alguna vez compraste ropa en linea?

Tabla 6

Experiencia en compras en linea

SI NO
% 81,0% 19,0%
Cantidad 239 56
Grafica 6
Experiencia en compras en linea
19,0% 81,0%

Para la interrogante si ha realizado alguna vez una compra en linea los
resultado arrojados mostro que el 81% de los encuestados se expresaron en

forma positiva, estando un 19% contrarios a esta metodologia de compra.
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7.- ¢Por qué no compraste ropa en linea?

Tabla 7

Razones para comprar en linea

No tengo medio

. Me da . . No me
Prefiero ver el . de pago Prefiero ir al .

desconfianza L interesa
producto antes combrar por electrénicos local a comprar

de comprar mprar p (tarjeta de probarme P
internet 1 online

credito)

% 5,8% 32, 7% 11,5% 42,3% 7,7%

Cant 3 17 6 22 4

Grafica 7

Razones para comprar en linea
5,8%

1,7%

32,7%

42,3%

11,5%

Para la interrogante de por qué no compraste ropa en linea, los resultados
muestran que un 42,3% manifestd preferir ir al negocio para probarse la
mercancia que va adquirir, otro porcentaje valorado en 32,7% expreso
desconfianza con esta metodologia de compra, el 11,5% no posee el medio de
pago electrénico, 7,7% no le interesa comprar en linea y 5,8% prefiere ver el

producto ante de adquirirlo.
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8.- ¢ Qué compraste?

Tabla 8

Articulo demandado

Indumentaria Zapatos Accesorios Servicios Ropg Comida
casual deportiva
% 42,0% 10,8% 14,5% 4,5% 16,7% 11,5%
Cantidad 113 29 39 12 45 31

Gréfica 8

Articulo demandado

11,5%

16,7%

4,5%

Para esta pregunta relacionada a lo que mas se compra la indumentaria
casual obtuvo un 42% de preferencia por la muestra consultada, estando la ropa
deportiva con 16,7%, accesorios con 14,5%, comida con 11,5% y zapatos con
10,8%
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9.- ¢ Qué te llevaria a comprar moda masculina a través de Instagram?

Tabla 9

Motivadores de compra por Instagram

El catalogo o fotos Que me guste el A veces compro sélo

Confiar en la 4
recomendacion que exhiban las producto cuando por probar el '
de un Influencers  Pi€Zas se vean muy lo vea en producto para ver si
atractivas Instagram en verdad es bueno
% 32,5% 23,5% 29,5% 14,6%
Cantidad 87 63 79 39

Gréfica 9

Motivadores de compra por Instagram

14,6% 32,5%

29,5%

23,5%

Confiar en la recomendacién de un Influencers es la condicibn mas aceptada
con 32,5%, en esta interrogante con relacion a que le llevaria a comprar moda
masculina a través de Instagram, luego se observa que me guste el producto
cuando lo vea en Instagram con 29,5%, el catadlogo o fotos que exhiban las piezas
se vean muy atractivas 23,5% y a veces compro solo por probar el producto para

ver si en verdad es bueno con 14,6%.
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10. En caso de promocion de moda masculina, consideras que en Instagram

Tabla 10
Elementos de promocion de moda masculina en Instagram
Si No Total

Cant. % Cant. % Cant. %
Mostrar el catalogo y los precios 173 59 122 41 295 100
Tener el enlace para visitar la web
u otro canal para hacer la compra 141 48 154 52 295 100
Tener formas de pago
instantaneas “en un clic” 281 95 14 5 295 100
Publicar informacién sobre la
marca, la calidad, los materiales| 189 64 106 36
que usan etc. 295 100
Promocionarse con Influencers 156 53 139 47 295 100
Notificar las ofertas del dia 167 57 128 43 295 100

Base: 295

Notificar las ofertas del dia

Promocionarse con Influencers

Publicar informacion sobre la marca, la calidad,

los materiales que usan etc.

Tener formas de pago instantaneas “en un clic”

Tener el enlace para visitar la web u otro canal

para hacer la compra

Mostrar el catalogo y los precios

ESi mNo

(%)

Los clientes consideran que, principalmente, los anunciantes en Instagram

deben tener formas de pago “en un clic’, en segundo lugar informar sobre la

calidad y los materiales de las piezas de moda y en lugar, mostrar el catalogo con

los precios.
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17.- ¢Has tenido la oportunidad de visitar el sitio de Irmao, moda masculina

en Instagram?

Tabla 11
Ha visitado el perfil de Irmao en Instagram

Sl NO
% 76,6% 23,4%
Cantidad 226 69

Grafica 10
Ha visitado el perfil de Irmao en Instagram

76,6%

Para esta interrogante donde se queria saber si el encuestado ha tenido la

oportunidad de visitar el sitio de Irmao, moda masculina en Instagram, los

resultados fueron que el 76,6% manifestdé en forma positiva haber hecho uso de

esta aplicacion para acensar a la cuenta del negocio, por otro lado el 23,4% se

expreso no haberlo realizado.
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18. ¢Has tenido la oportunidad de visitar el sitio de Irmao, moda masculina en

Instagram?

Tabla 12
Ha comprado a través de Instagram

Sl NO
% 79,2% 20,8%
Cantidad 179 47

Grafica 11
Ha comprado a través de Instagram

79,2%

20,8%

Para obtener los datos si la muestra consultada se ha comprado alguna vez
en Irmao a través de Instagram, los resultados mostraron que el 79,2% se

manifesté en forma positiva a esta metodologia de compra y el 20,8% contrarios.

36



Universidad

EcotecC

19.- ¢ Comprarias de nuevo en Irmao a través de Internet?

Tabla 13

Repeticion de compra Irmao a través de Internet

Sl NO
% 96,1% 3,9%
Cantidad 172 7

Gréafica 12

Repeticién de compra Irmao a través de Internet

3,9%

Con respecto a la aptitud del consumidor si comprarias de nuevo en Irmao a
través de Internet los resultados muestran un 96,1% de aceptacion estan un 3,9%

no realizar futuras compras en el negocio.
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20.- ¢Consideras que es efectiva la publicidad a través de Instagram para

moda masculina?

Tabla 14
Efectiva la publicidad para moda masculina a través de Instagram

Sl NO
% 99,4% 0,6%
Cantidad 171 1

Gréfica 13
Efectividad de la publicidad para moda masculina a través de Instagram

Para el 99,4% de la muestra consultada considera que son efectiva la
publicidad a través de Instagram para moda masculina, estando el 0,6% de esta

consultada contraria.
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PROPUESTA
CAPITULO IV
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4.1. La marca Irmao

Irmao es una marca guayaquilefia cuya idea nacio en el afio 2015 de la mano
de Fabricio Rodriguez, y se estableci6 comercialmente establecido en el afio
2018. Estan ubicados en un local en Guayaquil (Urdesa, Calle Circunvalacion Sur

607 y Las Monjas) y hace envios a todo el pais.

Esta firma propone prendas con colores célidos y estampados de graficos

tropicales, como el follaje, las flores y las frutas.

Algunos de los productos de Irmao son camisas, camisetas, gorras, shorts y
billeteras, que son producidos junto a un grupo de disefiadores y productores
ecuatorianos. Las camisetas de manga corta son aptas para el uso en la playa ya
que son de algodon, un material fresco y que se seca con facilidad. Los shorts
cuentan con una tecnologia con proteccion solar y que repele el agua. Asi, la tela
no absorbe el liquido, por lo que es mas sencillo transportar la prenda después de

las actividades en el mar. Las billeteras también son hidrofébicas.
4.2. FODA para la marca Irmao en Instagram

Fortalezas

- Experiencia y recursos de alta tecnologia y capacidad intelectual profesional

para el desempefio en comunicaciones digitales
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- Personal de la empresa identificados dentro del grupo target para mayor
entendimiento del cliente objetivo

- Marca con buena aceptacion en el mercado por su calidad, innovacion y estilo
vanguardista

- Asignacion de recursos econdémicos para la publicidad digital

- Buena imagen en Facebook logrando compromiso (engagement)
- Catalogo en linea de buena calidad

Debilidades

- Alcance del potencial comercial de las RRSS limitado a una sola plataforma
- No publicacién de precios en las RRSS
- Falta de facilidades de pago en las plataformas

Oportunidades

- Necesidades del publico target de recibir mayor informacion sobre prendas de
moda masculina

- Visibilidad comercial que ha adquirido Instagram

- Mayor actividad del publico joven en RRSS

- Poder de los Influencers sobre los usuarios de RRSS

- Amplitud del negocio de moda masculina a nivel nacional

- Estilo de vida del publico target muy acorde con la propuesta de Irmao
Amenazas

Héabitos de compra de prendas de vestir que incluyen la preferencia de

probarse la pieza

Amplia competencia a nivel digital de marcas de prendas de vestir
4.3. Estrategias de Comunicacion Externa en Instagram para Irmao

Basado en los resultados obtenidos en las encuestas realizadas en este

trabajo, se propone la creacion e implementacion de la red social Instagram
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utilizando estrategias de contenido digital, actividades de participacion, video

marketing y esfuerzos en publicidad paga, segun se describen a continuacion.
4.3.1. Contenido digital

Esta estrategia permite crear contenido que cautive al publico objetivo de la

marca para convertirlo en cliente.

En la Figuras 3 se muestra una infografia de la empresa mostrando los
diferentes tipos de productos que ofrecen. En la Figura 4 y 5 se ofrecen
contenidos respecto a aspectos de la confeccibn de las piezas de Irmao,

permitiendo informar sobre los beneficios y ventajas de ese producto.

Figura 3

Infografia de piezas mas usadas
©) Instagram ® Y
@ irmao.ec/

.” Les gusta a cris_baloco y 6 més
irmao.ec/ Piezas mas usadas, ven acércate a nuestro punto

de distribucion o envianos un DM para contarte por qué
Hace 3 horas Ver traduccién
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Figura 4.

Informativo sobre terminaciones de costura de calidad

©) Instagram ® VvV
@ irmao.ec/ :

de costura

e Qv N

", Les gusta a cris_baloco y 6 més

irmao.ec/ Descubre como garantizamos el terminado de nuestra linea
footware, ven acércate a nuestro centro de distribucién o envianos un DM

para contarte por qué
Hace 3 horas Vertraduccion
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Figura 5.

Post para destacar la calidad de los shorts

© Instagram ® VYV

@ irmao.ec/ :

¢Como es tu short favorito?

QY N

” Les gusta a cris_baloco y 6 més

irmao.ec/ Nuestros shorts se han convertido en el favorito de
muchos, ven acércate a nuestro punto de distribucion o

envianos un DM para contarte por qué
Hace 3 horas Vertraduccion

Las piezas propuestas llevan contenido de interés al cliente y ademas,
permiten mostrar la calidad, belleza y beneficios de los productos.

44



Universidad

EcotecC

Figura 6.

Post para ofrecer tips de moda masculina

© Instagram ® Vv
@ irmao.ec/

Los tirantes en la moda masculina
...siempre de moda

") Les gusta a cris_baloco y 6 més

irmao.ec/ Hay historias de éxito...Brad Pot logd en sus inicios destacrse por
usarlos en sus actuaciones “vanguardistas”. El secreto es conseguir una

combinacion cédlida, amable con tu estilo, ven acércate a nuestro centro de

distribucion o envianos un DM para contarte mas
Hace 3 horas Vertraduccion
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4.3.2. Actividades de participacion

Esta estrategia permite intervenir en redes sociales, mostrarse activo, salir del
muro de la empresa y participar en otros perfiles, es decir, hacer like, comentar y
compartir lo que otros publican. En la imagen (9 y 10). Se muestra el capture
donde se le da like y se realiza un comentario a otro perfil en Instagram y en la

publicacion de un Influencer de moda masculina que sigue la cuenta.

Figura 7.

Post con llamado a cuenta de influencer

© Instagram ® VvV
@ irmao.ec/

Los tirantes en la moda masculina
...siempre de moda

") Les gusta a cris_baloco y 6 més

irmao.ec/ Hay historias de éxito... @BradPittOficial logé en sus inicios
destacrse por usarlos en sus actuaciones “vanguardistas”. El secreto es
conseguir una combinacion cdlida, amable con tu estilo, ven acércate a

nuestro centro de distribucién o envianos un DM para contarte mas
Hace 3 horas Ver traduccion
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Figura 8.

Post de participacion en cuenta de otra marca

® Vv

®QYV N

.’, Les gusta a cris_baloco y 6 més

Aristegui.info Cantidad de clientes
gue llegan a nuestros talleres con
este problema; no se pueden tratar
todos los parachoques de la misma
forma, cada material tiene una
técnica, esto es lo pasa cuando
ponemos nuestro carro en manos de
alguien sin experiencia superior en
latoneria

@ irmao.ec/ Excelente contenido
aristegui.info

Hace 3 horas Ver traduccion
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Esta estrategia de marketing consiste en utilizar el video para ofrecer

4.3.3. Video marketing

contenidos de valor que resulten interesantes, atractivos y que capten la atencién
de los usuarios.

Figura 9.

Video promocional donde la empresa muestra el catalogo de
productos con los precios al detal

©) Instagram Y
@ irmao.ec/

0” Les gusta a cris_baloco y 6 més

irmao.ec/ Ahora podras ver y detallar las colecciones de moda masculinaen

linea, todas las piezas de la ultima coleccién y con los precios de venta al
detal,

Hace 3 horas Vertraduccion
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Figura 10.

Video de contenido informativo

©) Instagram A4

@ irmao.ec/

Te invitamos a conocer el

mundo de la moda masculina
jcomo la vivimos en Irmao!

QY 3
0” Les gusta a cris_baloco y 6 més

irmao.ec/ Te presentamos un video de lo que significa el

maravilloso mundo de la moda masculina, comenta y participa
en el debate

Hace 3 horas Ver traduccién
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Figura 11.

Video sobre método de pago virtual

©) Instagram 4
@ irmao.ec/

Paga tus compras en linea
* Es muy seguro

* Rapido y confiable
Nunca conoceremos tus datos

QY N
o»’ Les gusta a cris_baloco y 6 mas

irmao.ec/ ¢ Te genera estrés pagar tus compras en linea? En
este video te explicamos paso a paso como hacerlo y por qué
es muy seguro, rapido, confiable y ademas, tus datos
permanecen bajo confidencialidad del sistema iNo te quedes

sin tu #lrmao por el pago! Realiza tu compra y paga en linea.
Hace 3 horas Ver traduccion
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4.3.4. Esfuerzos en publicidad paga en Instagram

Adicional a las publicaciones en el perfil propia de la empresa, se propone en

la etapa de lanzamiento del perfil en esta red social, impulsar mayor alcance e

interaccion pautando en medios pagados que ofrece Instagram (Tabla 15).

Tabla 15.
Publicidad paga en Instagram
Total
Medio Canal Objetivo Costo US$  Frecuencia  pauta
S
- Alcance - Conversiones 0,13 Primeros 3 15
- Interaccién - Interacciones 0,02 meses=1 ads/af
- Reconocimiento - Tréfico 0,05 vez c/15 o]
de marca dias
Instagram Py :
Ads - -Crlroar?\(/:e(:)rsién T-%t ggn? 2do trim. en
i o adelante =
lvez/
mes
4.3.5. Detalle y distribucion de las actividades
Tabla 16.
Distribucién de las actividades
Estrategia Actividad Frecuencia Presupuesto Fecha
Marketing de |- Incluir la definicion del cliente Unica Gastos 30/1/2022
contenido ideal (buyer persona) fijos/nébmina
- Utilizar las palabras claves en | Continua Gastos Permanente
los encabezados para fijos/ndbmina

posicionamiento organico
SEO en los buscadores:
- Palabras claves: moda
masculina, fahion, Irmao

moda, ropa de vestir para
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Estrategia Actividad Frecuencia Presupuesto Fecha
caballeros
- Pautar en anuncios de Quincenal/  US$ 3.500 Continuo
publicidad paga Instagram mensual
Ads
Publicacion |- Generacion de contenidos: Dos veces Gastos Continuo

de contenido Moda masculina al mes fijos/némina

Proceso de produccion
Seleccion de telas e

insumos

Disefos

- Evolucién de Irmao

Marketing de |- Responder a posts de cuentas | Una vez al Gastos de Continuo
compartir de otros perfiles participando mes némina

con comentarios

Marketing de |- Creacion y publicacion de Unavezal Gastos fijos Continuo
videos videos atemporales que mes de némina

interesen al publico

TOTAL GASTOS 3,500

4.4. Presupuesto

Tabla 17.
Costo total estrategias comunicacionales
ACTIVIDAD Costo $
- Pautar en anuncios de blusqueda pagada (PPC) de Instagram Ads 3.500,00
Total 3.500,00

4.5. Medicion y control de los resultados

La propuesta esta concebida para el largo plazo; en tal sentido, es importante
gue cada una de publicaciones digitales reporten eficacia de la inversion. De

manera que, se proponen los siguientes Indicadores Clave de Rendimiento para
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herramientas comunicacionales digitales, seleccionado aquellos que son

directamente aplicables a las estrategias presentadas:

- Impresiones: Impresiones del contenido publicado en un periodo de tiempo

determinado
- Alcance: en numero de personas al que ha llegado el contenido publicado
- Visitas al perfil: NUmero de veces que se ha visitado tu perfil de Instagram.
- Posts: Los posts que se han publicado en el periodo seleccionado
- Impresiones del contenido publicado durante cierto periodo

- Numero de visitas. Indicador basico para saber cuantos clientes atrae el sitio,

especialmente cuando se hagan publicaciones pagas para generar trafico.

- Costo por lead (CPL). Indicador del precio pagado por cada contacto cualificado,

tomando en cuenta que exige una accion: registrarse, llenar formulario, otro.

- Nuevos leads generados. Medira la efectividad en funcion del interés que

genera el contenido de un post. Aumenta el alcance y la base de datos.

- Click-Through Rate (CTR) o proporcion de clicks. Indica la frecuencia con la que
los usuarios pulsan los enlaces que se les muestran. Cuanto mas alto sea el
porcentaje de clicks que se obtengan mayor sera la probabilidad de generar

ventas.

- ROI (Beneficio). Mide cuanto termina volviendo a tu sitio web del total de dinero
invertido en la campafia y en contenido; el beneficio serd lo que justifique la

inversion realizada e indicara si el sitio funciona bien. La formula es:

Ingresos — inversion
ROI = - x 100
Inversion

- Engagment. Este indicador se centrara en la medicion del valor del contenido

publicado a través de la cantidad de comentarios e interacciones logradas:

Total interacciones

Engagement = X 100

Alacances estimados del total de publicaciones
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Al realizar la teoria relacionada con las comunicaciones corporativas externas
digitales para las marcas, se encontraron aportes y un constante avance en este
campo. Se pudo conocer sobre las ventajas y beneficios del medio digital para los
fines comerciales y ademas, del constante crecimiento de las trasformacion de las

empresas hacia este medio de comunicacion.

Al diagnosticar la situacion externa de la empresa Irmao, la muestra del
mercado manifestd disposicién y necesidad de compras en linea de ropa de vestir
para caballero. Sin embargo, prevalece la preferencia por la compra personal,
debido a que los clientes quieren ver como la pieza se ajusta a su cuerpo vy si le
gusta como le queda; ademas de validar la calidad de la pieza. De igual forma,
hay tendencia positiva a cada vez mas realizar compras en linea de esta categoria
de productos. Por parte de los representantes de la empresa, se pudo validar que
no utilizan Instagram como canal de comunicacién comercial pero si concentran
su promocion en los medios digitales; su canal privilegiado es Facebook. De esta
manera, se percibié la necesidad de ampliar el alcance de la comunicacién digital
de la empresa donde la red social Instragram ofrece multiples beneficios y una

audiencia que puede ser segmentada segun los requerimientos de Irmao.

Por ultimo, se disefid la estrategia de comunicacién externa a través de
Instagram para la empresa e estudio, basada en: marketing de contenido,
actividades de compartir con otros perfiles, estrategias de video y publicidad paga.
Se establecieron modelos para las publicaciones propuesta y se estimd la
inversion necesaria para la publicidad paga. Asimismo, en los contenidos de
consideran los temas y brechas manifestadas por los clientes en cuanto a la
comunicacion externa de marcas de moda masculina. Ademas, se proponen los
controles para la medicion de la comunicacion externa de Irmao a través de

Instagram
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RECOMENDACIONES

De acuerdo con las conclusiones del estudio, se recomienda a la empresa
Irmao la implementacion de las estrategias de comunicacion externa disefiadas
para ellos a través de Instagram. De igual forma, se recomienda las acciones

siguientes:

- Asegurar que la imagen del perfil de Instagram sea congruente con la
desarrollada en Facebook, de manera de fortalecer el reconocimiento de marca

gue ya se ha logrado.

- Adaptar los contenidos a las necesidades manifestadas por los clientes en un
100%, sobre todo en cuanto a publicacion de precios al detal y la disponibilidad

de medios de pago seguros en digital.
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Encuesta a personal al azar

¢Ha visitado alguna vez usted el canal de Instagram de la empresa Irmao?
¢Ha adquirido alguna vez productos mediante Instagram?
¢Ha adquirido productos de la empresa Irmao a través de Instagram?

éLe son llamativas las imagenes encontradas en el perfil de Instagram de la empresa
Irmao?

éAlguna vez ha tenido contacto en linea con la Empresa Irmao a través de Instagram para
resolver sus dudas?

Encuesta a los Encargados
1.- En el tiempo que usted ha estado sirviéndole a esta prestigiosa empresa ¢,Ha
visitado alguna vez la pagina de la empresa en Instagram?
S

NO_

2.- ¢, Cual es el publico que mayormente visita la tienda?
3.- ¢ Ha visto alguna vez un anuncio sobre la empresa en Instagram?

4.- ¢Piensa usted que la empresa se encuentra posicionalmente estable en el

marketing digital?

5.- ¢,COmo es su relacion con el resto de los empleados?
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Encuesta hacia el Community Manager

1.- ¢ Cuales son sus métodos que actualmente utiliza para posicionar a la empresa

en la red Social Instagram?

2.- ¢ Ha interactuado con clientes a través de la red social?

3.- ¢, Ha logrado concretar alguna venta a través de la red social Instagram?
4.- ¢ Cuanto tiempo lleva ocupando este rol tan importante para la empresa?

5.- ¢Cree usted que se podrian conseguir nuevos clientes potenciales para la

empresa Irmao?
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