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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal proponer las
estrategias de marketing digital que contribuiran al posicionamiento del producto
(Pallets) en empresas exportadoras ubicadas en la via a Daule. La empresa esta
interesada en captar la atencion y preferencia de estas empresas exportadoras
considerandolo una excelente oportunidad de posicionamiento del producto, en
virtud de que estas empresas continuamente requieren los pallets como parte de
los envios de exportacion. Se plantea como variable independiente el marketing
digital y como variable dependiente el posicionamiento del producto. Se trata de una
investigacion con enfoque mixto y se utilizan la entrevista y encuesta para conocer
las opiniones, expectativas e intereses de los representantes de nueve empresas
exportadoras que se encuentran via a Daule. Como resultado del estudio, se obtuvo
que el posicionamiento del producto se basa en la calidad del material, las
dimensiones que se ofrecen, la garantia y la disponibilidad del producto requerido
por las empresas. Finalmente, proponen estrategias de posicionamiento del
producto y de marketing digital que contribuyen a captar el interés de las empresas
exportadoras; el costo de la propuesta asciende a $ 2.072.

Palabras claves: Posicionamiento de producto, Marketing digital, Pallets, Empresas

exportadoras.
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ABSTRACT

The main objective of this research work is to propose digital marketing strategies
that will contribute to the positioning of the product (Pallets) in exporting companies
located on the road to Daule. The company is interested in capturing the attention
and preference of these exporting companies, considering it an excellent product
positioning opportunity, since these companies continually require pallets as part of
export shipments. Digital marketing is considered as an independent variable and
product positioning as a dependent variable. It is an investigation with a mixed
approach and the interview and survey are used to find out the opinions,
expectations and interests of the representatives of nine exporting companies that
are on the way to Daule. As a result of the study, it was obtained that the positioning
of the product is based on the quality of the material, the dimensions offered, the
guarantee and the availability of the product required by the companies. Finally, they
propose product positioning and digital marketing strategies that help capture the

interest of exporting companies; the cost of the proposal is $ 2,072.

Keywords: Product positioning, Digital marketing, Pallets, Exporting companies,

Vil
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INTRODUCCION

Pallets.Ind es una empresa dedicada a la fabricacion de Pallets y articulos a base
de madera de Pino, Saman y madera semidura, siendo esta la principal materia
prima destinados a bodega, embalaje o traslado del producto a nivel nacional o
internacional. Tiene 15 afos abasteciendo a las empresas del mercado ecuatoriano
ofreciendo diferentes tipos de madera para ajustarse a la necesidad del cliente.
Actualmente, esta empresa cuenta con nueva maquinaria que le ha permitido
producir tres veces mas de lo que podria producir antes, por lo que, su interés reside
en ingresar a las empresas exportadoras ofreciendo los pallets y articulos para
embalar de alta calidad, elaborandolas a la medida solicitada dandoles asesoria de

disefio a excelentes precios.

El posicionamiento de un producto es una gran ventaja para las empresas, lo cual
se construye a partir de la percepcion que tiene el cliente o consumidor, del producto
que se ofrece. El posicionamiento se obtiene logrando preferencias en el mercado
y sumando a la competitividad de la organizacion. No obstante, posicionar un
producto no es facil, se requiere de estrategias que conlleven a un producto de
calidad y que sea demandado por los clientes, es decir, cumpla con caracteristicas
valiosas que sean de preferencia, captando la atencion y generando una excelente

percepcion en el producto.

En este sentido, el marketing digital forma parte esencial en el posicionamiento del
producto, pues no se trata solo de plantearse el posicionamiento de un producto,
sino que se requiere utilizar herramientas y estrategias que contribuyan a lograr son
todas las formas de marketing realizadas a través de plataformas digitales, que
permite operar con facilidad, llegar y atraer una audiencia, proporcionando para la
empresa datos en tiempo real a través de estrategias y medios digitales que
conecten la empresa con el publico objetivo, asi mismo este tipo de marketing
permite ajustar constantemente las campanas y redistribuir los recursos, se
caracteriza basicamente por la personalizacion y la masividad (Selman, 2017, pag.
63)



A través del marketing digital, muchas empresas han tenido mayor participacion en
el mercado, logrando captar nuevos clientes y atraer a clientes potenciales, a su
vez, tener una mejor segmentacion de mercado mucho mas personalizada vy
eficiente, es decir, que permita llegar a la audiencia que realmente importa para la

empresa a fin de que escojan sus productos y servicios.

Actualmente, la empresa Pallets.Ind requiere lograr un posicionamiento de su
producto en el mercado, especificamente posicionarse en empresas que se dedican
a realizar exportaciones y que se encuentran ubicadas en la via a Daule en
Guayaquil. El manejo del marketing digital en la empresa Pallet.Ind es muy basica,
esta empresa cuenta con redes sociales como Instagram y Facebook, sin embargo,
no se le da mucho movimiento a estas cuentas, considerando que el mercado actual
es muy versatil y cambiante, siendo relevante para la empresa competir en el
mercado y lograr un posicionamiento adecuado sumergiéndose con estrategias de
marketing digital. El aporte que se realiza a través de la presente investigacion es
muy valioso porque sirve de guia para conocer estratégicamente de qué manera
puede posicionarse un producto en el mercado y las herramientas de marketing

digital mas convenientes y efectivas.

La relevancia social de la investigacion radica en la importancia de las Tic’s en esta
era digital, las herramientas con las que cuenta resultan estratégicas en situaciones
en las que es imprescindible para mantener la comunicacion, lo que facilita a la
comunidad en general mantenerse informado y en la constante busqueda de
informacion de interés en cualquier ambito por lo que resulta una herramienta
invaluable al momento de posicionar una marca como Pallets.Ind, empresa o

servicios dirigidos a satisfacer las necesidades del consumidor.

Planteamiento del problema

El posicionamiento de los productos, facilita a las empresas obtener lugares
competitivos en el mercado. Por tanto, el posicionamiento esta relacionado con la

forma de mercadeo que tiene cierto producto. El principal interés de esta



investigacion se centra en brindar a la empresa Pallets.Ind una oportunidad para
posicionarse con su producto en empresas dedicadas a la exportacién que se
encuentran ubicadas en la via a Daule. La empresa requiere estrategias de

marketing que sumen al posicionamiento del producto.

En la actualidad, Pallets.Ind no ha logrado alcanzar un posicionamiento en el
mercado, principalmente con las empresas exportadoras. La empresa busca
posicionarse en el mercado exportador porque dispone de un producto que cumple
con caracteristicas confiables y de calidad para llevar a cabo las actividades de
carga vinculadas a los procesos de exportacion. Se trata de pallets con plataformas
rigidas portatiles que se usan para consolidar envios y permitir el facil traslado de
distintos tipos de carga, los pallets de calidad estan hechos generalmente de

madera, tal como los presenta la empresa.

Se busca influir en las empresas que se encuentran en la via a Daule por estar
ubicadas cerca de la empresa Pallets.Ind. presentandose como una gran
oportunidad para lograr posicionamiento. Para esto se requiere de estrategias de
marketing que le ayuden a sumar calidad de presentacién al producto que ofrece
Pallets.Ind. de esta manera alcanzar un posicionamiento y captar el interés de las

empresas exportadoras.

En este sentido, la empresa debe mejorar las estrategias de marketing digital que
también tienen un gran aporte en el posicionamiento del producto, ademas de
fidelizar, dar seguimiento, informar, recuperar y llegar a la conversion de venta

usando la red para generar nuevas oportunidades.

Actualmente, Pallets.Ind ha incrementado su produccion adquiriendo tecnologia, sin
embargo, no ha dado conocer de manera correcta las caracteristicas y bondades
del producto que ofrece para de esta manera posicionarse en el mercado, que sin
duda ayudara a la captacion de nuevos clientes y potenciar sus ventas.

En el sector de Via a Daule se encuentran empresas dedicadas a la exportacion de
estos productos, Pallets.Ind esta perdiendo la oportunidad de venta en ese sector,

3



ya que existen empresas dedicadas a la fabricacion de articulos de madera al por
mayor y a su vez han implementado estrategias de marketing digital, lo que se ha
convertido en una desventaja para la empresa lo que le impide seguir el ritmo del
mercado y de sus competidores dificultando la comercializacion de sus productos.

En la actualidad, las estrategias de marketing digital suman un valioso aporte al
posicionamiento de un producto, por lo que es necesario utilizarlas de la manera
mas efectiva para alcanzar los objetivos que se propone la gerencia. Se espera
como resultado influir en la preferencia de las empresas exportadoras que se
encuentran en la via a Daule, para que seleccionen el producto que ofrece la
empresa Pallets.Ind y lograr una fidelizacion por parte de estas empresas, lo que

incide positivamente al crecimiento y desarrollo de la empresa.
En este contexto, el planteamiento del problema es el siguiente:

¢La empresa Pallets.Ind lograra un posicionamiento del producto en las empresas
exportadoras que se encuentran via a Daule, utilizando el marketing digital como

herramienta publicitaria?
Objetivo general

Proponer las estrategias de marketing digital que contribuiran al posicionamiento

del producto (Pallets) en empresas exportadoras ubicadas en la via a Daule.
Objetivos especificos

o Establecer los fundamentos tedricos que sustentan el tema de estudio
relacionados con el posicionamiento de un producto y el marketing digital.

¢ Identificar la situacion actual de posicionamiento que tiene el producto que
ofrece la empresa Pallets.Ind en las empresas exportadoras que se
encuentran ubicadas en la via a Daule.

o Disenar estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento del

producto ofrecido por la empresa Pallets.Ind en empresas exportadoras.



Variables

e Variable independiente: Marketing Digital.

e Variable dependiente: Posicionamiento del producto.
Justificacion

La investigacion tiene un aporte valioso porque busca dar respuesta a la necesidad
que tiene la empresa Pallets.Ind de posicionar su producto en el mercado. En el
ultimo afo la empresa ha renovado su capacidad de trabajo al adquirir nueva
maquinaria que permite aumentar su capacidad de produccion, impulsando la
oportunidad de llegar a nuevos clientes para aprovechar el potencial obtenido.
Ademas, de lograr captar nuevos mercados y competir con aquellas empresas que

se consideran competencias directas.

El presente estudio es muy importante porque brinda a la empresa, una alternativa
de solucién para lograr posicionamiento del producto que ofrece, en las empresas
exportadoras que se encuentran ubicadas en la via a Daule, utilizando para ellos

estrategias de marketing que contribuyen al posicionamiento del mismo.

Teniendo en consideracion que el marketing tiene como objeto optimizar la
comercializacion de un producto, se busca de esta manera evolucionar en la
comunicacién con las empresas exportadoras, utilizando el avance de la tecnologia,
que permite ampliar el abanico de posibilidades, las herramientas y estrategias que
se pueden utilizar para dar a conocer el producto, que ofrece la empresa Pallets.Ind.

Otra razén es la relevancia social, debido a que los emprendedores o empresas que
deseen informarse y asesorarse acerca de los beneficios de usar los bienes o
servicios que ofrece Pallets.Ind pueden acceder sin inconvenientes a la informacion.
Se destaca ademas en este aspecto, que los exportadores que deseen ahorrar
costos, obtener seguridad en el traslado y almacenamiento de sus productos o
personas naturales que deseen obtener una materia prima pueden encontrar una

opcion accediendo a la informacion que ofrece Pallets.Ind.



Por lo expuesto se destaca la implicacion practica, en vista de que esta investigacion
podra ayudar a otras empresas que requieran posicionar su producto, empleando
marketing digital como estrategia en el mercado de la madera. El valor tedrico, que
se obtenga puede servir de guia para futuras investigaciones o estudios que se
realicen en torno al tema. La informacion obtenida a través de la consulta a diversas
fuentes de investigacidn, ha permitido acceder a datos importantes que suman a la

comprension del tema.



Capitulo 1

Marco Teorico



1.1 Posicionamiento de un producto

Segun Coca (2017) “posicionamiento es crear una percepcidn y reputacion
especificas en la conciencia de las personas de las propiedades distintivas de un
producto de tal manera que le dé este una posicién en relacion con propiedades
similares de productos de la competencia” (p.3)

La definicion mas clara del concepto fue descrita por Philip Kotler, autor del
mundialmente famoso libro "Fundamentals of Marketing", citado por Riccio, Astudillo
y Vega (2019) donde se hablé del posicionamiento como una manipulacion de la
mentalidad del consumidor. Con este truco de marketing, un fabricante crea una
opinién y una asociacion duraderas entre los clientes acerca de su empresa. De
hecho, controlando las imagenes que les surgen en la cabeza cuando ven los

productos de la marca.

Es entonces que, el posicionamiento se refiere a los intentos de los especialistas de
marketing en influir en la percepcion de los consumidores de una marca en

particular, especialmente en comparacion con los competidores de esta.

Las empresas que han alcanzado la fama siempre prestan atencién a este método
de promocién. Después de todo, el posicionamiento de marca le permite alcanzar

los siguientes objetivos:

e Ganar la lealtad de un consumidor potencial;

e Aumentar el conocimiento de la empresa, formando conceptos que sean
beneficiosos para el estratega;

e Designacion de las ventajas de la empresa sobre la competencia, lo que le
permite diferenciarse del contexto general;

e Designacion de los principios y valores basicos de la empresa, estos deben
coincidir con los valores y principios de los consumidores;

e La formacion de asociaciones, detonantes que haran que el consumidor

recuerde constantemente la marca en el dia a dia (Vidal, 2016, pag. 315).



La promocion del producto o servicio de su empresa para lograr un posicionamiento
adecuado es necesario que emplee una estrategia clara y bien pensada para
presentarla a los clientes o consumidores, para ello se debe seguir pasos basicos

que logre obtener una posicién en cualquier mercado:

e Primero, se debe determina la posicion actual de la empresa en el mercado

e Segundo, es importante identificar cuales son los principales competidores

e Tercero, analizar los diferentes enfoques que tienen sus competidores para
posicionarse en el mercado

e Cuarto, identificar las caracteristicas que distinguen su empresa de la
competencia

e Quinto, refinar la estrategia propia basada en la idea clara de mejorar su
imagen de marca entre los clientes

e Sexto, es necesario desarrollar una declaracidén de posicionamiento.

e Séptimo, se debe verificar la efectividad de la declaracion de posicionamiento
(Qlivar, 2020).

En el ambito de las operaciones, el posicionamiento de marketing es mucho mas
amplio, y se centra en hacer que la percepcién de los consumidores sea mas
positiva, el marketing de posicién busca combinar cosas como precios, calidad del
producto, relaciones publicas y mensajes que generen positividad para los clientes

y estos puedan ser transmitidos por los canales adecuados.

Existen dos tipos de posicionamiento; el posicionamiento proactivo y el
posicionamiento exclusivo. El primero intenta colocar una idea en la mente de las
personas sobre su marca y sus productos antes de que la empresa entre de lleno
al mercado, esto se hace para generar una especie de publicidad en torno a la
marca, de modo que las ventas iniciales se puedan maximizar a partir de todo el
interés generado. El pensamiento exclusivo, puede ser una forma muy eficaz de
adquirir clientes leales orientados al estatus, el sentido de exclusividad es muy

importante para los compradores de lujo.



Cualquiera que sea el tipo de posicionamiento, es importante generar interés vy
atraccion por el servicio o el producto de la empresa, para ello, el disefio de
estrategias y la eleccion de canales de comunicacion es indispensable para llegar

al publico deseado.

El posicionamiento consiste en disenar la oferta comercial de tal manera que ocupe
un lugar preferencial en la mente de los consumidores, por tanto, se trata de un
proceso integral y amplio, que combina tanto la visibilidad como conexion con los
usuarios y que solo es posible impulsarlo si se comprende el segmento de mercado
y los potenciales clientes.

Para toda empresa, independientemente de su tamafio y giro, una exitosa estrategia

de posicionamiento de marca se traduce en beneficios tales como:

e Ventas continuas, pues la oferta comercial siempre esta en la mente del
consumidor;

e Mayor reconocimiento y visibilidad de marca;

e Autoridad en el mercado, construyendo asi audiencias, mas alla de clientes;

e Credibilidad y mejor imagen ante el mercado, entre otro.
1.1.1. Analisis del Posicionamiento Fisico y Perceptual de un producto

De acuerdo a lo que sefalan, Walker y Larreche, citados por Casarila (2017) se
presenta una diferenciacion muy importante a la hora evaluar el posicionamiento,
segun estos autores se debe diferenciar entre posicionamiento fisico vy

posicionamiento perceptual.

El posicionamiento fisico considera caracteristicas fisicas del producto para
compararlo, en cambio el posicionamiento perceptual considera otros aspectos
subjetivos, asi como la experiencia con el producto, la opinion de otras personas,

las campafas promocionales, la historia del producto, entre otros.
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En la siguiente tabla se muestra una comparacion entre el analisis de

posicionamiento fisico y posicionamiento perceptual:

Ezzzg;acién entre posicionamiento fisico y posicionamiento perceptual

Posicionamiento Fisico Posicionamiento Perceptual

e Orientacion Técnica e Orientacion del consumidor

e Caracteristicas fisicas e Atributos perceptuales

¢ Medidas objetivas e Medidas perceptuales

e Datos facilmente disponibles e Necesidad de estudio de

e Propiedades fisicas de la marca mercado

e Dimensiones de gran numero e Posicion perceptual de la marca

e Representacion del impacto del e Numero limitado de dimensiones
producto. e Representa el impacto de las

especificaciones del producto.

Fuente: Tomado de Casarila (2017)

1.1.2. Proceso de posicionamiento en el mercado

No existe un proceso estandar o unico para lograr el posicionamiento de un producto
en el mercado, es decir, esto puede depender de diversos aspectos, incluyendo
espacio, entorno, tiempo, otros. No obstante, Galeano (2020) sugiere considerar los
siguientes pasos basicos para iniciar el estudio de posicionamiento de un producto:

e Segmentacion del mercado.

e Evaluacién de cada segmento.

e Seleccion de un segmento (o varios) que podrian ser el objetivo.

¢ Identificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada
segmento escogido.

e Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento (Galeano, 2020).
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Es importante tomar en consideracion que las estrategias de posicionamiento en el
mercado pueden desarrollarse de diversas formas, tomando en cuenta los atributos
del objeto, la competencia, la aplicacidn del articulo, los tipos de consumidores que
cubre o las caracteristicas de la clase de producto, entre otros aspectos.

Por su parte, Galeano (2020) recomienda dar respuesta a las siguientes
interrogantes, con la finalidad de conocer que es lo que se quiere buscar y tener

claro el proceso de posicionamiento del producto.

e Qué es lo que esta comprando realmente el cliente?
e . Qué es lo que diferencia a nuestro producto del de los competidores?

e Qué hace a nuestro producto unico?

Quiza pueden surgir otras interrogantes, pero las sefialadas deben ser respondidas
en funcién de una investigacion de mercado que debe hacer la empresa. Una
declaracion de posicionamiento no tiene que ser larga o elaborada, pero si sefalar
el mercado objetivo, como se alcanzara, qué estan comprando realmente los
clientes, quiénes son la principal competencia y cual es la propuesta unica de venta

ofrecida por la empresa.
1.1.3. Importancia del posicionamiento en el area digital

En los ultimos afios, la gran mayoria de industrias ha experimentado una enorme
digitalizacion del proceso de toma de decisiones de sus clientes. Al diseiar una
estrategia de marketing digital clara, se asegura de ser visible en los medios
digitales y tomar una posicion en el mercado. El grado de digitalizacién del
marketing varia de una industria a otra, y el posicionamiento digital también depende

de la habilidad de sus competidores (Fenalco, 2019).

En un momento en el que la competencia en todas las industrias aumenta a diario
como resultado de la globalizacion de todos los mercados de internet, la marca y el
posicionamiento son cada vez mas importantes. Puesto que es necesario ser

considerado y convertirse en una de las marcas que el grupo objetivo recuerda y
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evalla cuando se encuentren en una situacion de necesidad que la propuesta de

valor del producto o servicio pueda satisfacer.

El marketing digital puede traer grandes ventajas para el posicionamiento de una
empresa, en este sentido, elegir medios de comunicacion como redes sociales,

generar contenidos y visibilidad en la busqueda son pasos para lograrlo.

Segun Horna (2017) una estrategia bien descrita y bien establecida puede permitir

a la empresa:

e Asegurar una posicion el mercado
e Expandirse en el mercado

e Medidas digitales inteligentes

e Lograr una ventaja competitiva

e Obtener un enfoque estratégico claro en marketing digital

En acuerdo a ello, en la era digital trabajar en estrategias que permitan posicionarse
en los medios digitales es importante para asegurar una posicion en el mercado y
lograr una ventaja competitiva, generando valor e interés para el grupo objetivo
mediante contenido relevante, informacién con solo un clic, interactividad vy

comunicacion dinamica.
1.1.4. Claves para mejorar el posicionamiento del producto

Es importante que la empresa concentre sus esfuerzos en las técnicas o estrategias
que efectivamente le permitiran posicionar el producto en el mercado, es decir, no
se trata de utilizar un alto niumero de estrategias, sino las mejores y mas

convenientes para lograr los objetivos planteados.

Al respecto, Galeano (2020) menciona entre los diferentes tipos de posicionamiento

los siguientes:
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1.1.4.1 Diferenciacion

Se corresponde con recalcar o acentuar la caracteristica que hace unico al producto
o marca, el disefio y cualidades del producto que resalta por encima de la

competencia.
1.1.4.2 Beneficio

Si la marca o producto brinda un valor adicional al producto o servicio en si mismo,

favoreciendo al consumidor.
1.1.4.3 Competitivo

En este tipo de posicionamiento de mercado se basa en la comparacion con los
competidores, es decir, que, aunque se ofrezca el mismo producto, se ofrece el

mejor.
1.1.4.4 Nicho de mercado

Si el producto se ha creado con el fin de satisfacer las necesidades especificas de

un mercado, sera mas facil promoverlo como algo exclusivo o especial.
1.1.4.5 Estratégico

Las marcas fuertemente reconocidas y con gran posicionamiento de mercado
prometen mas que su calidad y precio, al brindar un estatus o influencia a quienes

las obtienen y las utilizan.
1.1.4.6 Uso especifico

Es probable que se utilice un producto para algo concreto basandose en como y
donde se utiliza.
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1.1.4.7 Calidad y precio

Esta estrategia es seguida por marcas para relacionarse con atributos como
exclusividad y lujo, por esto basan su posicionamiento en la calidad del producto y

Su precio.
1.1.4.8 Posicionamiento social de la empresa

Muchas empresas se distinguen por el compromiso social o respeto por el medio
ambiente y basan su posicionamiento en aspectos como ser ecoamigable o
contribuir en un estilo de vida saludable para dar a conocer sus productos.

1.1.5. Seis factores claves para realizar una estrategia de posicionamiento

de marca
1.1.5.1 Descubrir las necesidades y preferencias del cliente

Es necesario que la empresa conozca lo que quieren y buscan los clientes con la
finalidad de lograr un posicionamiento en el mercado. Para ello la empresa puede
realizar encuestas, entrevistas, grupos focales, entre otras técnicas que

proporcionan resultados rapida y constantemente.
1.1.5.2 Analizar la competencia

Es importante hacer una sélida y detallada auditoria de la presencia digital que
tienen los competidores, identificando qué hacen y cual es la percepcidon de los
clientes ante lo que ofrecen los competidores.

1.1.5.3 Conectar con valores, percepciones y pensamientos

Es necesario promover el posicionamiento de marca, ajustando la propuesta de
valor a la realidad actual y de igual forma considerar lo que esta por venir.
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1.1.5.4 Conectar con los usuarios a nivel humano

Se recomienda que los procesos comerciales actuales busquen las conexiones

reales y humanas para que el posicionamiento sea prolongado y no efimero.
1.1.5.5 Agregar valor

A través del Marketing de Contenidos se puede lograr una poderosa alternativa para

agregar valor a los procesos comerciales.
1.1.5.6 Reforzar cualidades diferenciadoras

Es importante que se refuercen las cualidades diferenciadoras del producto ofrecido
por la empresa, es decir, que sea reconocido como auténtico, de calidad con valores

agregados.
1.2  Marketing Digital

En los ultimos afios los constantes cambios en el ambito tecnologico, han
representado un gran desafio al mundo empresarial, especialmente en el proceso
de comercializacion de los productos y servicios en el mercado. Esta situacion
demanda de una serie de estrategias que permitan conocer las particularidades del
mercado que se pretende alcanzar y las necesidades de los consumidores. A partir
de este punto la gestion comercial de las compaiiias recae fundamentalmente en
los sistemas integrales de marketing cuya finalidad radica en fidelizar, atraer, retener
y captar clientes potenciales a través de la identificacion de necesidades y

resolucion de sus problemas.

Desde esta perspectiva, Javier de Diego (2019) en su libro La Vuelta al Marketing

en 80 viaje define el término de marketing como:

“La ciencia y el arte de explorar, crear y generar valor para satisfacer las
necesidades de un mercado objetivo con ganancias. El marketing identifica
necesidades y deseos insatisfechos. Define, mide y cuantifica el tamafio del
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mercado identificado y el potencial de ganancias, identifica a qué segmentos
la empresa es capaz de atender, disefia y promueve productos y servicios
adecuados”. (p.16)

De acuerdo a lo indicado por el autor, el marketing son todas las actividades que
realiza la empresa para conseguir nuevos clientes y retener a los que tienen hoy a
fin de generar valor y satisfacer sus necesidades. Estas pueden ser actividades
como contactar a clientes antiguos, tener una reunién para almorzar con un cliente
nuevo potencial y tener un buen servicio al cliente. Si los clientes tienen preguntas
o un problema con el producto que ofrece, es importante que el cliente pueda

comunicarse facilmente con la empresa.

Para Calicchio, citado por Criollo, Erazo y Narvaez (2019), “el marketing consiste en
llegar a un grupo objetivo definido a través de actividades, este grupo objetivo la
empresa puede encontrarlo a través del analisis y la segmentacion” (p.15). Al
comprender la funcién de compra del cliente y el proceso de compra, la empresa
puede facilitar el marketing en cada paso del proceso para llegar al cliente
adecuado, en el momento adecuado y en el lugar adecuado.

Cuando se desarrolla correctamente el marketing, se genera una dura batalla
competitiva, no solo para aquellos que son fuertes en su conjunto, sino también para
aquellos que han encontrado su campo y han obtenido una ventaja gracias a él, es
por esta razon que las empresas invierten dinero en un buen marketing. Los
servicios en esta rama incluyen una serie de actividades y acciones que tienen como

objetivo ayudar a una empresa a alcanzar determinadas metas y objetivos.

Adicional a esto, Kotler, & Armstrong (2012) sostienen que “el marketing es la
administracion de relaciones redituables con el cliente. La meta doble del marketing
consiste en atraer a nuevos clientes prometiéndoles un valor superior y mantenery
hacer crecer a los clientes actuales satisfaciendo sus necesidades” (pag. 4). Esto

se considera como el valor central que las empresas deben abordar, debido a que
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su éxito en el mercado depende de la percepcion de los consumidores hacia la

calidad del producto o servicio que ofrece.

Bajo esta misma linea, el arte de vender productos ha sido el concepto gerencial
que distintos autores han atribuido a la idea de marketing durante varias décadas.
Sin embargo, Kotler (2006) plantea una diferencia entre la vision gerencial del
marketing y la definicion en el entorno social, resaltando que, en el marco de este
ultimo enfoque, el marketing se concibe mas alla de la idea de vender un producto
sino adquiere un valor dentro del proceso de satisfaccién de necesidades mediante
la creacion de una oferta que responda a los requerimientos de la poblacion.

Estas consideraciones, sirven como punto de partida para establecer estrategias
mas eficientes que promuevan la implementacion de estudios de mercados a
segmentos de la poblacidn que presenten necesidades insatisfechas, redundando
en objetivos mucho mas factibles a nivel organizacional. Por otro lado, Casado Diaz
& Sellers Rubio (2009) argumentan que “el marketing es también una forma de
ejecutar las relaciones de intercambio, de hecho, el marketing pone a disposicion
de las empresas una serie de herramientas y técnicas para poder cumplir con el
objetivo de satisfacer al consumidor” (pag. 16). Es decir, conocer las necesidades
del consumidor se emplea como insumo para disefar sistemas de marketing mas

ajustados a la realidad.

Previamente, Coca Carasila (2006) construyo la idea de marketing en el marco de

los estudios de intercambio a través de tres niveles como son:

e E| de las transacciones de mercado habituales, la transferencia de la
propiedad de un bien o uso de un servicio de caracter econémico del
vendedor al comprador a cambio de un pago.

e El de las organizaciones que produzcan bienes y servicios para un grupo
determinado de consumidores, sea 0 no preciso el pago, con la cual la
disciplina se amplia a servicios publicos (educacion, policia, politica, etc.).

18



e El de las relaciones que la organizacion mantiene con otras organizaciones
0 personas existentes en su entorno o interior; estas pueden ser

proveedores, empleados, gobierno o publico en general y consumidores
(pag. 52).

Lo mas importante en la formacién de una marca es realizar una investigacion de
mercados, cuyos resultados permiten desarrollar una estrategia de marketing a
través de la cual la empresa podra alcanzar las metas y objetivos que se le plantean
(Parmerlee, 1998). El fabricante debe conocer exactamente la calidad de sus
productos, ya que ayudara al cliente a elegirlo, a su vez, es importante que todo
empresario se gane la confianza y la buena voluntad de sus clientes, lo cual es

garantia de éxito y rentabilidad.

Hoy en dia, la participacion en el marketing se ha vuelto muy importante en todas
las areas de negocio porque no todo el mundo sabe cémo presentar y vender sus
productos. Antes de promover las ventas, es necesario realizar una investigacion
de mercado: analisis de la efectividad de las ventas actuales de los productos o
servicios, asi como identificar a los competidores y analizarlos a fondo (Keller,
2006).

Como resultado de obtener esta informacion, el especialista en marketing ya esta
informado o armado, luego, se debe definir un segmento especifico (de acuerdo con
su caracter, estatus socioecondmico, creencias étnicas, linguisticas, religiosas,
comportamientos o diferencias de edad) .La principal ventaja de un servicio de
marketing es su objetividad, es decir, obtener informacion sobre lo que realmente
esta sucediendo, ya que es informacién veraz e imparcial, es muy importante para

la formacion de los objetivos de la empresa.

Una vez definido las principales caracteristicas del marketing resulta oportuno
destacar la evolucion que ha tenido esta disciplina en el actual contexto cambiante,
turbulento y dinamico dominado basicamente por la alta competencia que existe en

el mercado y ademas del agresivo progreso tecnolégico. Este entorno, implica un

19



enfoque basado en los resultados dotando de protagonismo a las necesidades que

afecten a los distintos segmentos de la poblacién.

En este sentido, la tecnologia acompafnada de un incremento en el uso de internet
para llevar a cabo un sin numero de actividades comerciales y productivas, se
posiciona como el reto mas significativo al que se enfrentan las empresas en la
actualidad, asociando sus resultados a la forma de adaptarse a este mundo
eminentemente digital. Es evidente que las organizaciones independientemente de
su tamanfo o sector al que pertenecen estan disefiando estrategias para aprovechar
la era digital como un mecanismo de interaccion bidireccional, propicia para mejorar
la comunicacién con el cliente, creando un entorno amigable, directo, efectivo y
controlable (Anchundia & Solis, 2017).

1.2.1 Importancia del marketing

El marketing es fundamental para el éxito de todo negocio, este cubre los conceptos
de publicidad, relaciones publicas, promocién y ventas. El marketing es necesario
para que los clientes puedan encontrar el producto o servicio que se ofrecen en
determinado mercado, si los clientes no lo encuentran, significa una venta perdida.
Especialmente, en una fase de puesta en marcha es importante reservar
presupuesto para estrategias que impulsen el negocio y ayudan a captar nuevos
clientes (Vidal, 2016, pag. 35).

Es entonces, considerado el marketing como una inversidn que permite que nuevos
clientes conozcan determinado producto y servicio de acuerdo a las estrategias de
comunicacién que emplea la empresa, en la actualidad existen varios canales de
marketing que se pueden utilizar para transmitir el mensaje (Estrella, 2016, pag. 71).
Entre ellos se encuentran los canales tradicionales como la television, la radio y los
medios impresos, mientras que también hay nuevos canales digitales como las

redes sociales y Google AdWords.

Generalmente, su importancia incide en que permite a la empresa identificar su

propia manera de hacer visibles los beneficios de su servicio o producto
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satisfaciendo las necesidades del mercado, para que pueda ser persuadido por el
grupo objetivo de interés, diferenciarlo y generar valor hacia ellos, a fin de adquirirlo
y disfrutar del mismo, logrando un alto nivel de competencia y posicionandose en el
mercado. Estas basicamente son las funciones del marketing es lo que hace que

sea necesario implementar estrategias de esta area, tal como se muestra en la

figura 1.
Figura 1.
Funciones del marketing
4 N 4 N
n eCSeassi,ctjl;%ceesr de Alto nivel de Crecimiento
mercado competencia empresarial
\, J \, J
4 N 4 N
Diferenciar y Relaciones
generar valor perdurables
\, J \, J
4 N 4 N
Identificar e
implementar la
mezcla de Posicionamiento
marketing
apropiada
J \, J

Fuente: Gustavo Prettel Vidal (2016)
Elaborado por: el Autor

1.2.2 Marketing internacional

Segun Montenegro (2018), “el marketing internacional se define como el
intercambio de bienes y servicios a través de las fronteras nacionales para satisfacer
los requisitos del cliente, incluye analisis de clientes en paises extranjeros vy

determinacion del mercado objetivo” (p.9)

El marketing internacional es la aplicacion de los principios del marketing en todas

las industrias de uno o mas paises. Gracias a los avances del marketing
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internacional, las empresas pueden hacer negocios en practicamente cualquier pais
del mundo, en pocas palabras, el marketing internacional es el comercio de bienes
y servicios entre diferentes paises. El procedimiento de planificacion y ejecucion de

tarifas, promocion y distribucion de bienes y servicios es el mismo en todo el mundo.

Recientemente, las empresas no se limitan a sus fronteras nacionales, sino que
estan abiertas al marketing internacional. Con los crecientes cambios en las
necesidades, elecciones, preferencias y gustos de los clientes, la economia se
expande y da paso a un marketing mas competitivo. Por lo tanto, las organizaciones
deben responder rapidamente a las consultas de los clientes con estrategias de

marketing bien definidas.

Los jugadores claves en el marketing internacional se componen de corporaciones
multinacionales, exportadores, importadores, empresas de servicios, estos son los
principales actores que intervienen en proceso de comercio exterior (Caldera,
2020).

Corporaciones multinacionales: es una organizacion que produce bienes y servicios
en uno o mas paises distintos de su propio pais, estas organizaciones tienen
oficinas, servicios de soporte o instalaciones de fabricacion en diferentes paises y

generalmente tienen una sede centralizada donde coordinan la gobernanza global.

Los exportadores son vendedores extranjeros que venden productos y brindan

servicios en todo su pais, siguiendo la jurisdiccion requerida.

Los importadores son compradores extranjeros que compran bienes y servicios de
exportadores de acuerdo con su jurisdiccion. La importaciéon de una nacién es la

exportacion de otra nacion.

Empresas de servicios: una empresa de servicios genera ingresos mediante el
comercio de servicios en lugar de bienes fisicos. Una empresa de contabilidad
publica es el mejor ejemplo de empresa de servicios. Los ingresos se generan aqui
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mediante la preparacion de declaraciones de impuestos, la prestacion de servicios

de auditoria y el mantenimiento de estados financieros.

Muchas empresas sienten que sus objetivos son limitados si solo se enfocan en un
mercado, como el mercado estadounidense, siendo el mercado global muy
competitivo. Por lo tanto, para expandir su presencia en el mercado, estas empresas

siempre buscan las mejores oportunidades en todo el mundo.

Existen algunas formas basicas de ingresar al mercado global, y las organizaciones
que planean expandir su negocio a nivel mundial necesitan conocer algunos de
estos métodos. Un modo de entrada es el camino o canal que una empresa ha
establecido para ingresar al mercado internacional, los métodos de inicio de sesion
alternativos disponibles para expandir un negocio pueden ser:

e Internet

Segun Quesada (2017), “para algunas empresas, Internet es una nueva forma de
marketing y, para otras, la unica fuente de marketing” (p.6). Con el cambio de las
tendencias recientes, una gran cantidad de empresas innovadoras estan
promocionando sus productos y servicios en linea a través del marketing por correo

electronico y otras plataformas digitales.
e Licencia

La concesion de licencias es el proceso de creacion y gestion de un contrato entre
el propietario de una marca y una empresa que desea utilizar la marca junto con su
producto. Esto también se aplica al permiso otorgado a una organizacion para
comerciar en un determinado territorio. Ademas, la concesion de licencias tiene

diferentes canales, a saber.
e Franquicia

Esta es una forma de negocio en la que el propietario de un negocio o un

franquiciador distribuyen sus productos y servicios a través de concesionarios o
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franquiciados afiliados (Pedrero, 2014, pag. 37). La franquicia tiene sus ventajas.
Aqui, el franquiciador proporciona la marca, el derecho a utilizar el concepto de
negocio desarrollado, la experiencia, asi como el equipo y los materiales necesarios

para el negocio.
e Contratos llave en mano

Es un tipo de proyecto que se crea y se vende a un cliente como producto terminado.
Una vez que se crea un proyecto y se entrega al comprador, el contratista deja de
ser propietario.

e Agentes y distribuidores internacionales

Las empresas o personas que se dedican a un negocio o mercado que representan
a su pais en cualquier otro pais se denominan agentes y distribuidores
internacionales, estos agentes pueden trabajar simultaneamente con varias
empresas. Por lo tanto, su nivel de compromiso y dedicacion para lograr sus

objetivos debe ser alto.

Los distribuidores internacionales son como agentes internacionales; lo unico que
los distingue es que los distribuidores reclaman la propiedad de los productos y

servicios, pero los agentes no.
e Alianzas estratégicas

Un gran numero de empresas colaboran en el mercado internacional. Estas
empresas cooperan mientras permanecen separadas y distintas entre si sobre la
base de una alianza estratégica no incorporada, las empresas pueden o no

pertenecer a los mismos paises.

e Empresas conjuntas
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Cuando dos partes con personalidades diferentes se unen para formar una nueva
empresa, se denomina empresa conjunta. Las ganancias resultantes, asi como las

pérdidas incurridas por la empresa, son asignadas o cubiertas por ambas partes.
e Filiales

Cuando una empresa invierte en un nuevo proyecto, planta o equipo en el
extranjero, es decir, a nivel mundial, se dice que toma produccién en el extranjero.
La principal ventaja es que el negocio cumple con los estandares locales existentes
y los productos se adaptan a los requisitos de los clientes en esa area en particular.
(Quesada, 2017)

Una subsidiaria internacional es algo similar a una produccién en el extranjero. Sin
embargo, es menos propenso a riesgos en comparacion con la produccion en el
extranjero. También tiene su propio conjunto de beneficios, a su vez, tiene las
caracteristicas de un distribuidor autorizado por una empresa local. Un proyecto o
planta establecida en un pais extranjero pero operado por otra empresa en el pais
es una subsidiaria de ventas internacionales. También se denomina inversion

extranjera directa.

Los principales desafios que se debe considerar para ingresar al comercio

internacional, son las siguientes:

e Observary reconocer el comportamiento de compra de los clientes

e Adaptacion a los cambios en las tendencias del mercado

¢ Identificar competidores y obtener la informacion necesaria sobre ellos

e Adquirir conocimiento del producto

e Realizacién de analisis politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos, es
decir, analisis Pest

e Realizar el analisis FODA

e Elegir la combinacion de anuncios adecuados: precios, promocion,
publicidad, etc (Gutiérrez, 2017).

25



El uso de Internet, las redes sociales y la publicidad ha contribuido al crecimiento
del marketing global. La globalizacion esta experimentando cambios tremendos y
esta dando paso al marketing internacional. El marketing internacional ha ampliado

sus capacidades debido a algunos factores importantes.
1.2.3 Las 4 F del marketing digital

El marketing digital es todo lo que se hace en linea para promover un negocio,
directa o indirectamente, las empresas desean ponerse en contacto con clientes
potenciales para que los productos y servicios de esta puedan generar mayores
ventas cuando sea el momento adecuado a través de estrategias digitales

(Samaniego, 2018).

La promocién digital puede realizarse de muchas formas y, por regla general, se
utilizan varios canales, el punto de partida para el marketing digital es un sitio web,
de alli en adelante todas las demas plataformas permitiran mayor interés vy
reconocimiento de la empresa. La gran ventaja del marketing digital es que las
estrategias, el proceso y el resultado que emplee determinada empresa pueden ser
medibles en todos los niveles.

En otras palabras, el marketing digital brinda una oportunidad fantastica para
comprender el comportamiento del consumidor, las empresas modernas quieren
comunicarse con sus clientes, en ambos sentidos, para poder adaptarse a los
deseos y necesidades del mercado, idealmente, lo mas atractivo y casi en tiempo
real posible no hay mejor alternativa que los métodos modernos de marketing digital.

Este proceso de innovacién presiona a la toma de decisiones que efectuan las
empresas, considerando la posibilidad de adaptarse a las nuevas tecnologias para
lograr una mayor competitividad. “Las estrategias digitales permiten mejorar la
relacion empresarial con los clientes y ver de qué manera se interacciona con la
marca” (Universidad Nacional de Chimborazo, 2020, pag. 10). Por tanto, la creacion

de una imagen corporativa propia permite crear una identidad cultural que impacte
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positivamente en el reconocimiento y reputacion de las empresas a través de

caracteristicas estrictamente definidas que se diferencien frente a la competencia.

Es por esta razén que una forma de optimizar los resultados de una empresa, se
construye a partir de la combinacion de herramientas del marketing clasico con las
ventajas y oportunidades que ofrece el marketing digital. En efecto, el marketing
digital es una variable que seguira su senda de crecimiento durante los proximos

anos, incidiendo sustancialmente en los resultados organizacionales.

Por otro lado, cuando se habla del marketing, generalmente se piensa en las 4 p,
producto, precio, plaza y promocion, siendo estos los elementos esenciales de la
mercadotecnia. Sin embargo, con el nuevo enfoque de marketing digital y el uso de
la tecnologia y las plataformas digitales se han adaptado nuevos pilares para la era
tecnoldgica y el modo de dar a conocer un producto o servicio.

Entonces, desde luego que el mercado tradicional cuenta con sus cuatro
componentes para detallar estrategias, el marketing digital también integra 4F que

se presentan a continuacion:

Figura 2.
Las 4 F del marketing digital

Flujo Funcionalidad Feedback Fidelizacion

Fuente: (Selman, 2017)
Elaborado por: el Autor

El flujo tiene que ver con la interaccion que le proporciona el sitio web al usuario, es

decir, generar notoriedad y ser atractivo para el mismo, de esta manera se obtendra
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un cliente satisfecho en el ambito de que una pagina le motive a encontrar lo que

desea de una forma agradable e interactiva.

La funcionalidad, es necesario luego de la interaccion conocer qué es lo que el
usuario desearia buscar y que lo mueve a visitar el sitio web. Es por ello, que la
navegabilidad debe presentar facil, cdmoda y manejable para el usuario, a fin de

fortalezca ese interés ganado por el flujo.

El feedback, es la retroalimentacion que proporciona el marketing digital en cuestion
de que se puede escuchar principalmente al usuario, conocer sus puntos de vista,
perspectivas, comentarios y quejas, aporta valor personalizado para la marca o

empresa creando relaciones con el cliente.

La fidelizacion, es el resultado de cada una de las tres primeras funciones, ya que,
si se logra entablar una relacion de confianza con el usuario o cliente, este es el
momento en que la empresa debe realizar grandes esfuerzos para poder retener a
ese usuario que ha navegado e interactuado en el sitio web, capturando sus datos,
generando contenido de interés para el mismo y logrando una relacion a largo plazo.

1.2.4 Funcién del Marketing Digital

La era digital, ha marcado la ruta de desempefio de las empresas, hoy en dia estas
herramientas forman parte de los procesos que facilitan el comercio nacional e
internacional, junto a la implementacion de modelos de negocios y estrategias
orientadas a evaluar las oportunidades existentes en los mercados internaciones
son consideradas como la via mas eficiente para mejorar la comunicacion con los

clientes.

Cabe resaltar, que mantener una correcta interaccion entre la empresay los clientes

en la era digital implica diversas situaciones, tal y como se muestran a continuacion:

e Estar visible y disponible en un determinado lugar (que en este caso es

virtual).
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e Brindar datos, informacion y/o noticias de interés.
e Recepcionar lo que el publico objetivo y clientes tengan para decir opiniones,

sugerencias, comentarios, reclamos, etc. (Pilamunga, 2020).

En el marco de estos puntos se pretende, generar una cultura que convierta la
satisfaccion del cliente en potenciales recomendaciones del producto o servicio que
se vaya a ofrecer. Sin embargo, esto se obtiene en base a una informacién
interesante y util que repercuta en la memoria del cliente (Salazar, Paucar, & Borja,
2017). En este sentido, la atencion, el buen trato y la calidad son factores que deben

estar presentes en las estrategias publicitarias.

En este sentido, Pilamunga (2020) afirma que “las empresas han incursionado
intensamente en la publicidad on line, para tratar de afrontar la transformacién digital
de la era y con ellos facilitar la comunicacion con el publico objetivo y de esta forma
lograr mayor competitividad” (pag. 17).

Este escenario tiene como fin brindar una experiencia positiva, memorable y
beneficiosa en el cliente, caracterizado por su conectividad a los procesos digitales
que lleva a cabo la empresa.

1.2.5 Fuerzas fundamentales en la Era Digital

Como se menciond en lineas previas, la existencia de factores tales como la
tecnologia, la globalizacién y la evolucion de los procesos de mercadotecnia, han
incidido en la forma de concebir el tradicional enfoque del marketing, dando paso al
papel de la era digital en la formulacion de herramientas esenciales para esta
disciplina.

29



Figura 3.
Marketing en la era digital

Fuente: Kotler y Armstrong, 2007, p. 557
Elaborado por: El Autor

Es evidente que dentro del marketing digital las fuerzas mencionadas en el grafico
juegan un rol crucial a la hora de abordar el tema de las estrategias aplicables a
nivel corporativo, siendo un elemento subyacente a la nueva era digital. Para tal

efecto, se especifican tedricamente dichos factores.
1.2.5.1 Digitalizacion y conectividad

La conectividad empresarial en el mundo de los negocios actualmente permite que
muchas empresas amplien sus fronteras de alcance en cuando a los clientes que
pueden obtener, sin embargo, esta situacion requiere de dispositivos y redes
inteligentes que agiliten la transferencia de datos a gran velocidad.

1.2.5.2 Personalizacion

“La informacion tiene la ventaja de ser facil de diferenciar, personalizar, adaptar y
enviar a velocidades increibles a través de las redes” (Pilamunga, 2020). Con la

evolucién sin precedentes de las tecnologias de la informacion, cada dia son mas
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las empresas que emplean software especializados para el procesamiento de datos,

agilitando el proceso de toma de decisiones.
1.2.5.3 Nuevos tipos de intermediarios

Pilamunga (2020) asevera que “los nuevos intermediarios y las nuevas formas de
relaciones de canal provocaron que las empresas existentes reexaminaran la forma
en que atendia a sus mercados” (pag. 19). En efecto, la evidencia empirica ha
demostrado que gran parte de los grandes negocios estan prosperando bajo esta
era digital, mientras que los pequefios y medianos empresarios han incrementado

sus esfuerzos por afrontar estos desafios.
1.2.5.4 El crecimiento explosivo de internet

El Internet paso de ser una herramienta poco convencional a uno de los elementos
mas disruptivos en el ambito de la era digital. Otorgando a los clientes y empresas
de facilidades a la hora de acceder a la informacion. En cuanto a las empresas sirve
de base para la busqueda de potenciales clientes, mantenerse comunicados e
incluso organizar tareas cotidianas, mientras que los clientes obtienen comodidades

en cuando al conocimiento de los productos y servicios que ofrece cada empresa.
1.2.6 Las “4P” de Kotler

El mercado es un sistema organizativo a través del cual compradores y vendedores
intercambian bienes y servicios. Para los economistas, todos los procesos que
tienen lugar desde la produccion de bienes hasta la compra se consideran
marketing.

A través de 50Minutos.es (2016) se expone que el marketing es una actividad que
une a compradores y vendedores, incluye publicidad, compra y venta, transporte y
almacenamiento, planificacion de nomenclatura de productos e investigacion de
mercado, promocién de productos, atencion al cliente, financiamiento, seguros, en

definitiva, todo lo que se permita comercializar.
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Sin embargo, uno de los conceptos de mercadotecnia mas famosos y populares es
la mezcla del marketing o 4’p de Kotler, esta agrupaciéon hace que las decisiones
del marketing sean mas faciles de justificar y seleccionar deliberadamente en

funcion de lo que la empresa desea realizar.

Segun Ramirez (2017), “una mezcla de marketing es un conjunto de herramientas
tacticas que una empresa puede utilizar como parte integral de su estrategia de
marketing para implementar su estrategia corporativa” (p.90). Dado que una
empresa puede realizar ajustes regulares en la composicion de sus categorias 4P,
puede responder de manera flexible a las demandas cambiantes de los
consumidores de un segmento de mercado especifico y otras partes interesadas

que operan en el entorno de marketing.

Las 4p es un modelo que se puede distinguir en tres pasos principales, que se

indican a continuacion:

Investigacion: Para crear una mezcla de marketing que coincida exactamente con
las necesidades de los consumidores en el mercado objetivo, la empresa primero

debe recopilar la informacién necesaria.

Analisis de variables y determinacion del conjunto 6ptimo: es necesario decidir qué
opcion de marketing es optima para la empresa y proporciona un equilibrio entre la
satisfaccion del cliente y la maxima rentabilidad de la empresa. Esto significa tomar
decisiones sobre temas del producto, precios, plaza y promocion.

Verificacidon: para asegurar la efectividad de la mezcla elegida y aplicarla con éxito,
es necesario monitorear y controlar constantemente las estrategias aplicadas a

cada una de los elementos de la mezcla del marketing (Talavera, 2017).

Una vez conocido esto, los elementos del marketing mix son las siguientes:
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Figura 4.
Las 4 p del marketing mix

4 )

Producto Precio

Las 4 p del
marketing mix

Plaza Promocion

. J

Fuente: (Talavera, 2017)
Elaborado por: el Autor

1.2.6.1 El producto

El primer elemento de la mezcla es un producto o servicio que una empresa ofrece
a sus clientes, tanto potenciales como existentes. Esta es la base del concepto 4P,
y es a partir de esta etapa que debe comenzar el desarrollo de una estrategia de
marketing (Keller, 2006, pag. 101)

¢Determina qué funciones realizara su producto? ¢Cual es su ventaja unica?
¢ Determinar qué tan alta sera la calidad de su producto?, para diferentes categorias
de consumidores, el indicador de calidad se medira de diferentes maneras, por
ejemplo, es importante para un consumidor que las zanahorias estén uniformes y
limpias, mientras que el otro juzga la calidad segun la regién donde se cosecho el
cultivo, es entonces que se conoce qué tan amplio sera el rango, cual sera el servicio

para el usuario final.

La marca del producto también pertenece a esta seccion del concepto, es necesario
desarrollar un nombre que pueda ser registrado y protegido, para desarrollar un logo
e identidad corporativa. EI empaque del producto no es menos importante, debe
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destacarse de los competidores, de lo contrario, es posible que el consumidor
simplemente no lo vea, incluso si esta buscando intencionalmente un determinado

producto.

Segun Espinoza (2014) de manera resumida en este nivel del producto debe

contener:

a) Simbolos de marca: nombre, logotipo, identidad corporativa

b) Funcionalidad del producto: las propiedades necesarias y unicas de un
producto o servicio. Comprender los niveles de producto ayudara a
desarrollar la funcionalidad del producto con mas detalle; consulte Producto

c) El nivel requerido de calidad del producto, desde el punto de vista del
mercado objetivo. La calidad del producto debe basarse en la percepcion del
consumidor.

d) Apariencia del producto: estilo, disefio, empaque

e) Variacion o gama de productos

f) Nivel de soporte y servicio

1.2.6.2 Precio

El precio no solo afecta el beneficio que recibira la empresa, sino también la
percepcion del producto por parte del consumidor. Si el precio cotizado es mucho
mas alto o mucho mas bajo de lo esperado, puede afectar negativamente la decision
de compra y reducir la confianza del consumidor (Lopez, 2017, pag. 75)

La politica de precios de la empresa determina en qué segmento de precios se
colocara el producto, esto afecta directamente a la percepcion del consumidor, en
otro aspecto la fijacion de precios afecta directamente la estrategia de entrada al

mercado.

Al establecer un precio, se debe pensar en diferentes tacticas de fijacion de precios
para diferentes canales de distribucién, por ejemplo, se puede establecer

descuentos especiales por volumen u ofrecer un precio especial para un
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determinado conjunto de productos; una oferta de "paquete" de este tipo también

ayudara a hacer frente con mala calificacion. Es igualmente importante tener en

cuenta los precios que se prevé fijar durante la duracion de las distintas

promociones, si la empresa tiene previsto realizarlas, o determinar las condiciones

de los eventos promocionales.

Segun Lépez (2017), los principales factores a determinar en el precio:

a)
b)

d)

f)

9)

Estrategia de precios de entrada al mercado

Precio minorista: es imperativo correlacionar el precio de venta del producto
con el precio minorista deseado, si la empresa no es el ultimo eslabén de la
cadena de suministro. El precio de venta pasa por una serie de margenes y
margenes antes de llegar al consumidor objetivo: IVA, margen de beneficio
de enlace mayorista, margen de beneficio de cadena minorista, etc.

Precios para diferentes canales de venta. Proporciona diferentes niveles de
precios para diferentes partes de la cadena de suministro, para diferentes
proveedores (por ejemplo, descuentos por volumen, bonificaciones para
grandes mayoristas, etc.)

El precio del paquete preveé la venta de varios productos de la empresa al
mismo tiempo a un nivel de precio especial.

Disponibilidad de promociones o descuentos de temporada

Politica sobre eventos promocionales, condiciones para la concesion de
descuentos, niveles maximos y minimos de descuentos, frecuencia de
eventos promocionales, etc.

Posibilidad de discriminacion de precios

1.2.6.3 Plaza

Este componente del marketing mix examina el modelo de distribucion de

productos. El producto debe estar no solo en el lugar correcto, sino también en el

momento adecuado para que el consumidor decida comprarlo (Alvarez, 2018).
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Es necesario determinar la geografia de las mercancias, la expansion prevista a
otros mercados y territorios. Los canales a través de los cuales se distribuiran los
productos no son menos importantes, asi como prever las reglas de exhibicion, su
tamafio y multas para los distribuidores en caso de incumplimiento de los requisitos.
Es de relevancia identificar cuantos productos se necesita tener en stock en caso

de fuerza mayor.
Para Velazquez (2015) entre las consideraciones para determinar la plaza seran:

a) Mercados donde se planea vender el producto, incluida la estrategia de
expansion geografica.

b) Canales de distribucidn a través de los cuales se prevé vender el producto,
se considera los niveles del canal.

c) Tipo de distribucion, exclusiva, intensiva o distribucion selectiva.

d) Condiciones de distribucion de bienes, descuentos y bonificaciones para los
comerciantes, requisitos para la exhibiciéon de bienes para los comerciantes
y sanciones, etc.

e) Términos de exhibicion de productos y reglas de exhibicion, nivel de
estanteria, participacion en la estanteria de destino, numero de caras en la
estanteria, duplicacion de caras, surtido obligatorio, etc.

f) Gestion de inventario y logistica

1.2.6.4 Promocion

Esta seccidn incluye todo tipo de comunicaciones de marketing, puede tener como
objetivo informar a los consumidores sobre los productos, crear o ajustar su imagen,

asi como crear la necesidad de comprar o volver a comprar (Fernandez, 2017).

Esta seccion define la estrategia de promocion deseada (empujar o tirar). Se
determina el presupuesto de comunicaciones y la participacion prevista de la voz de
la marca en el flujo total de mensajes publicitarios.
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Se determina el resultado que se planea lograr como resultado de la promocion que
debe expresarse en numeros especificos, por ejemplo, la participacion de mercado
esperada o un aumento en el nivel de lealtad del cliente en un 10%. Se seleccionan
los canales de comunicacioén, se planifican los eventos necesarios que la empresa
tiene previsto organizar o en los que es necesario participar. Se esta desarrollando
una estrategia de medios y un plan para la realizacion de camparias y otros eventos

promocionales.
Algunas de las estrategias de comunicacion y promocion para Cardenas (2019) son:

a) Estrategia de promocién: tirar o empujar

b) Presupuesto de marketing requerido en el segmento

c) Valores objetivo de conocimiento, consumo y fidelizacion a la marca entre el
publico objetivo

d) Participacion en eventos y espectaculos especializados

e) Canales de comunicacion a través de los cuales se prevé contactar con el
consumidor

f) Geografia de la comunicacion

g) Estrategia de relaciones publicas y marketing de eventos

h) Estrategia de medios de marca (p.31)

1.2.7 Marketing digital para exportadoras

Como empresa exportadora, ya no puede ignorar el marketing digital, puesto que el
negocio actual y el negocio de importacion y exportacion son muy competitivos. Las
empresas necesitan hacer del marketing digital una parte importante de su negocio
para poder vender, de lo contrario desapareceran. Esto es imprescindible, no una
opcién.

Los exportadores y las empresas comerciales de todo el mundo se estan alejando
de los métodos tradicionales de comercializaciéon. Con miles de millones de
personas que utilizan las redes sociales y los dispositivos moéviles, el mundo

empresarial avanzado ha adoptado el concepto de marketing digital. La radio, la
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television, los periodicos y las ferias tradicionales son cosa del pasado. El marketing
digital ha dominado el mundo de la publicidad, las personas estan mas conectadas
a sus dispositivos moviles y portatiles. Esto afecté por completo a los habitos de

compra y de compra de los consumidores.

Las empresas exitosas ahora estan desarrollando planes de marketing digital,
incluida la publicidad en sitios B2B. Estas empresas pueden alcanzar facilmente los
niveles de beneficios especificos tanto a nivel nacional como en el extranjero,
mediante el método de marketing que también se conoce como marketing digital,

marketing interactivo, marketing online, e-marketing y marketing web.

El marketing digital es el componente del marketing que utiliza Internet
y tecnologias digitales basadas en linea, como computadoras de escritorio,
teléfonos méviles y otros medios y plataformas digitales para promover productos y

servicio.

Una empresa que quiera exportar sus productos y servicios al exterior no debe
subestimar la importancia de internet. Las oportunidades para los exportadores que
ofrece el marketing digital son muchas, pero aprovecharlas no es tan facil, en este
punto es necesario aplicar un plan que sea capaz de desarrollar estrategias de

marketing internacionales ganadoras.
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Capitulo 2

Marco metodolégico
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2.1 Metodologia de la investigacion

El proceso de generacién del conocimiento consiste en la resolucién de una
problematica definida estrictamente. En este sentido, Azuero (2018) asevera que “la
metodologia de la investigacion proporciona tanto al estudiante como a los
profesionales una serie de herramientas tedrico-practicas para la solucion de
problemas mediante el método cientifico” (pag. 111). Estos resultados cuya principal
relevancia es el conocimiento que aporta, representan un elemento considerable al

desarrollo intelectual por medio de la investigacion ordenada de la realidad.
2.2 Enfoque de la investigacion

Con el proposito de obtener resultados mas confiables que expliquen
oportunamente las variables de estudio, en la presente investigacion se aplico el
enfoque mixto, esto se atribuye a los descubrimientos de varios autores han
realizado sobre el tema. Guelmes & Nieto (2015) sostienen que:

El enfoque mixto va mas alla de la simple recoleccion de datos de diferentes
modos sobre el mismo fendémeno, ya que implica desde el planteamiento del
problema, mezclar la légica inductiva y la deductiva, por lo que un estudio
mixto debe serlo en el planteamiento del problema, la recoleccion y analisis

de los datos, y en el reporte de estudio (pag. 25).

Estos argumentos sustentan la validez del enfoque seleccionado, evidentemente
permitira extraer las caracteristicas mas relevantes que tiene cada uno para conocer
de qué manera el marketing digital tiene el potencial de posicionar los productos
ofrecidos por la empresa Pallets.Ind, en Via Daule y de esta forma aprovechar las

oportunidades en el mercado exterior.
2.3 Método de investigacion

Este concepto engloba un conjunto de procedimientos estrictamente definidos en
base a la naturaleza del tema propuesto. En este sentido, permite la interaccion
entre el investigador y el objeto de estudio que se pretende explicar. Cortés e
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Iglesias (2004) afirma que “es aquella ciencia que provee al investigador de una
serie de conceptos, principios y leyes que le permiten encauzar de un modo eficiente
y tendiente a la excelencia el proceso de la investigacion cientifica” (pag. 8).

Para efectos del presente trabajo de titulacion se empled el método inductivo, esto
se explica debido que este método parte de la “exploracion de abundantes datos
obtenidos mediante la observacion rigurosa” (Villarreal, 2001). Es decir, su
aplicacion en la investigacion radica en identificar la situacion actual que caracteriza
a cada empresa exportadora de via a Daule, todo esto con la finalidad de resaltar
las ventajas que tendria la empresa Pallets.Ind en la oferta exportable.

2.4 Tipo de investigacion

Para el desarrollo de esta investigacidon, se empleara la investigacion exploratoria y
la descriptiva:

2.4.1 Investigacion exploratoria

Este tipo de investigacién funciona bajo la premisa que un tema en especifico
cuenta con poco o nulo conocimiento, esto se puede atribuir a la escasa observacion
o a distintas razones que impiden que se alcance el estandar necesario para
considerarse una tematica ampliamente analizada en el ambito académico. Es asi
que este término es explicitamente definido por Hernandez Sampieri, Fernandez

Collado, & Pilar Baptista (2010), el cual asevera que:

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado, de cual se tienen muchas
dudas o no se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura
reveld que tan solo hay guias no investigadas e ideas vagamente relacionada
con el problema de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre temas y areas

desde nuevas perspectivas (pag. 79).

La pertinencia de este tipo de investigacion en el tema radica que el concepto de
marketing digital no ha sido evaluado ampliamente en las empresas mas pequenias,
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ademas que no se ha relacionado con las oportunidades que puede tener la
empresa en los mercados internacionales, especialmente en unidades econémicas

como es la empresa Pallets.Ind ubicada en via a Daule.
2.4.2 Investigacion descriptiva
Bernal (2010) sostiene que:

La investigacion descriptiva es uno de los tipos o procedimientos
investigativos mas populares y utilizados por los principiantes en la actividad
investigativa. (...). En tales estudios se muestran, narran, resefian o
identifican hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un objeto de
estudio, o se disefan productos, modelos, prototipos, guias, etcétera, pero
no se dan explicaciones o razones de las situaciones, los hechos, los

fendmenos, etcétera (pag. 113).

En esta investigacion se describira explicitamente las caracteristicas de las
empresas exportadoras de Via a Daule y ademas las estrategias que sean mas
eficientes, con el fin de buscar una alternativa para posicionar los productos de la

empresa Pallets.Ind en la via a Daule.

2.5 Variables de la investigacion

Variable dependiente: Posicionamiento del producto
Variable independiente: Marketing Digital

2.6 Operacionalizacién

En este punto se expone la operacionalizacién de las variables correspondientes al
tema propuesto. Por tanto, se especifica la definicion, categorias, indicadores, items

y las técnicas e instrumentos necesarias para obtener la informacion.
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Matriz de operacionalizacion de las variables

Tabla 2

Operacionalizacion de variables

Variable Definicién Categorias Indicadores Técnicas e instrumentos

Es la imagen que ocupa nuestra Ventas Satisfaccion
marca, producto, servicio o Encuesta al jefe del
empresa en la mente del Precio Fidelidad departamento de compras
consumidor. Este posicionamiento y bodega

Posicionamiento . )
se construye a partir de la Producto Garantia

del producto . . _
percepcién que tiene el Entrevista al gerente de la
consumidor de nuestra marca de Percepcion Calidad empresa

Marketing digital

forma individual y respecto a la

competencia

Es el conjunto de actividades que
una empresa (o persona) ejecuta
en linea con el objetivo de atraer
nuevos negocios, crear relaciones
y desarrollar una identidad de

marca.

Imagen corporativa

Competencia

Mercado

Estrategias

Clientes

Preferencia

Valor de la empresa

Medios digitales

Presencia digital

Fidelidad

Encuesta al jefe del
departamento de compras

y bodega

Entrevista al gerente de la

empresa

Nota. Elaborado por el Autor
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2.7 Poblacién y muestra
2.7.1 Poblacién

La poblacion de estudio esta representada por las empresas que se dedican a
actividades de exportacion en la ciudad de Guayaquil. Segun informacion
suministrada por Datasur (2019) existen alrededor de 110 empresas que se dedican

a las actividades de exportacion en la ciudad de Guayaquil.
2.7.2 Muestra

La muestra de estudio esta representada por 9 empresas que se encuentran
ubicadas en la via a Daule, en Guayaquil. En virtud de la dificultad que se presenta
actualmente de acceder a toda la muestra que resultaria de aplicar un calculo
probabilistico, por la situacion de pandemia y las restricciones que se mantienen de

distanciamiento social, se realiza una muestra de conveniencia.

Segun Ochoa (2015) el muestreo por conveniencia es una técnica comunmente
usada consistente en seleccionar una muestra de la poblacién por el hecho de que
sea accesible. Es decir, los individuos empleados en la investigacion se seleccionan
porque estan facilmente disponibles y porque pertenecen a la poblacién de interés,
no porque hayan sido seleccionados mediante un criterio estadistico.

Por tanto, se realiza el muestreo por conveniencia siendo de interés para la empresa
Pallets.Ind captar la fidelidad de las empresas que realizan actividades de
exportacion ubicadas en la via a Daule en Guayaquil. Estas empresas se
encuentran cerca de la empresa Pallets.Ind lo que resulta conveniente lograr un

posicionamiento del producto en toda esta zona de la ciudad.

En este sentido, se muestra a continuacién el listado de las empresas exportadoras

gue se encuentran en la via a Daule, a las cuales se les realizara el estudio:
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Tabla 3.

Listado de empresas exportadoras de via a Daule

Empresa Ubicacién Actividad
Durexporta S.A. Via a Daule km 14.5 Produccién y exportacion de frutas exética
Unilever Andina Via a Daule Km. 28 Fabricacién de productos para lineas de
Ecuador S.A. cuidado personal
CALBAQ S.A. Km. 11.5, Via a Fabricacién de productos de limpieza
Daule
SOLVESA S.A. Via a Daule 9,5 Venta al por mayor de productos quimicos
industriales
EXPORTUNA S.A. Via Daule Km. 8 1/2  Produccién de pescado y filetes de pescado
PLASTLIT S.A. Km. 11.5, Via a Fabricacién de empaques flexibles y
Daule productos para la industria alimenticia y de
consumo.
GALAPESCA S.A. Km. 11.5, Via a Preparacion y conservacion de camaron y
Daule langostino mediante
FRIGOLANDIAS.A. Km.91/2,viaa Exportacién de mariscos
Daule

AGROVANIC S.A. KM. 7.5 via a Daule Produccion de alimentos, orientada a
resultados de ventas.

Nota. Elaborado por el Autor
2.8 Técnicas e instrumentos de la investigacion
2.8.1 Fuentes para la recoleccion de la informacién

Para el presente trabajo de titulacion se procedi6 a utilizar fuentes de la informacion

de origen primario y secundario, las mismas que se especifican a continuacion:
2.8.1.1 Fuentes primarias

Este tipo de fuente se obtiene de la interaccién directa con el sujeto objeto de
estudio, en otras palabras, a partir del levantamiento de la informaciéon de campo.
De acuerdo con Bernal (2010), “es conocida como informacion de primera mano o
desde el lugar de los hechos. Estas fuentes son las personas, las organizaciones,
los acontecimientos, el ambiente natural, etcétera” (pag. 193).

Para efectos del estudio, se procedio a efectuar una entrevista estructuradas a los
actores expertos dentro de las areas de interés para el giro del negocio. En este
sentido, se considero la opinion de cada gerente a través de 5 preguntas abiertas
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sobre la situacidn que actualmente esta atravesando la empresa en términos de
posicionamiento en el mercado y, ademas, la importancia que ellos le otorgan al

marketing digital como mecanismo de crecimiento potencial de la empresa.

Adicional a esto, resultd pertinente aplicar una encuesta orientada a los jefes del
departamento de compras y bodega, con el proposito de conocer directamente el
avance que tienen las empresas en temas relacionados al marketing digital y de
esta forma exponer las oportunidades potenciales que tiene la empresa Pallets.Ind
S.A. en cuanto a la implementacion de estudios sobre marketing digital para

alcanzar mas cuota en el mercado.
2.8.1.2 Fuentes secundarias

En cuanto a las fuentes secundarias, se caracterizan por hallarse diseminados, ya
que pasaron por un proceso de analisis que se dispersa en multiples archivos y
tematicas dependiendo del propdsito de cada investigador. Adicionalmente, Sabino
(1992) senala que la practica de los datos secundarios, forman parte de registros
escritos que en muchos casos han sido recabados y procesados por otros
investigadores.

La recoleccion de informacion por esta fuente sera a través de libros, tesis de grado,
revistas, paginas web especializadas y demas estudios relacionados al tema

propuesto y que signifiquen un sustento académico para la investigacion.
2.8.2 Técnicas de recoleccidén de la informacién
2.8.2.1 Encuesta

La encuesta es una herramienta que resulta fundamental en todo proceso
investigativo; se realiza una encuesta a los gerentes de las empresas seleccionadas
con la finalidad de conocer sus expectativas sobre el producto que ofrece
Pallets.Ind. Segun Hurtado (2012) la técnica de encuesta corresponde a un ejercicio
de busqueda de informacion acerca del evento de estudio, mediante preguntas

directas, a varias unidades, o fuentes. Por tanto, en este estudio se realiza una
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encuesta estructurada con 10 preguntas con respuestas cerradas, que permitiran
conocer las opiniones y expectativas del personal de la Jefatura de Compras y
Bodega de las empresas seleccionadas. Se busca conocer que preferencias y
expectativas tienen acerca de los Pallets que ofrece la empresa, asi como también
conocer los medios que mas utilizan en marketing digital, cuando realizan la

busqueda de informacion con relacion al producto.
2.8.2.2 Entrevista

La entrevista es una técnica que permite obtener informacién directa sobre el tema
a investigar. En el presente estudio se realiza entrevista a los gerentes de las nueve
empresas exportadoras seleccionadas, para conocer sus expectativas respecto al
producto que ofrece Pallets.Ind. Se realizan cinco interrogantes con respuestas
abiertas, que serviran de guia y orientaciéon para conocer las oportunidades que
tiene la empresa de posicionarse en estas exportadoras.

2.8.3 Andlisis y presentacion de resultados

Pallela Stracuzzi & Martins Pestana (2012) “La interpretacion de los resultados
permite resumir y sintetizar los logros obtenidos a los efectos de proporcionar mayor
claridad a las respuestas y conclusiones respecto a las dudas, inquietudes o

interrogantes planteadas en la investigacion” (pag. 182).

Las respuestas obtenidas a través de los medios de las técnicas de recoleccion de
informacion como la entrevista y la encuesta, fueron tabuladas, graficadas y
analizadas, permitiendo de esta manera obtener una mayor comprensién de los
resultados obtenidos. De igual forma, la informacion permitio realizar una propuesta
conveniente para la empresa Pallets.Ind. que le facilite el posicionamiento del
producto en las empresas exportadoras de Guayaquil.
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Capitulo 3

Analisis e Interpretacion De Los Resultados
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3.1 Analisis e interpretacion de los resultados de la Encuesta realizada a Jefes

de Compras y Bodega de las empresas exportadoras

En el siguiente apartado se dan a conocer los resultados obtenidos en la encuesta
realizada a los jefes de compras y bodega de las empresas exportadoras
seleccionadas, que se encuentran en la via a Daule. En total son 18 colaboradores
que brindaron sus opiniones sobre las expectativas del producto que ofrece
Pallets.Ind y las opciones mas comunes utilizadas a través del marketing digital,
para buscar informacion sobre estos productos.

1. ¢ La empresa donde usted labora, ha utilizado el producto (Pallets) que ofrece la
empresa Pallets.Ind?

Figura 5. Utilizacion del producto ofrecido por la empresa

Uso del producto (Pallets) ofrecido por la
empresa

60% 56%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

44%

Fuente: Encuesta realizada

Se observa en la figura, que el 56% de las personas encuestadas, coincidié en que
la empresa exportadora donde laboran, si han utilizado los Pallets que ofrece la
empresa, mientras que el 44% indic6 que no han utilizado el producto.
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2. Cuando la empresa donde usted labora, gestiona la compra o servicio de los
Pallets a utilizar en la logistica de exportacion, ¢ Qué caracteristicas espera que
tenga el producto? Por favor seleccione solo una como la de mayor importancia.

Figura 6. Caracteristicas generales que se esperan del producto

Caracteristicas generales que se esperan del
producto (Pallets)

50%

45%

40%

35%

30% 28%

25%

20%

15% 11% 1%

o - I I
5%
o ]

Calidad del Seguridad Material de Plataforma De medidas

44%

material del producto madera resistente adecuadas a
resistente la necesidad
de uso

Fuente: Encuesta realizada

Segun la opinién dada por las personas encuestadas, se pudo conocer que un 44%
coincide en que la caracteristica de mayor importancia al momento de requerir los
pallets que se utilizan en la logistica de exportacion, es la calidad del material en
que estan elaborados los Pallets; un 28% sefiala que deben ser de plataforma
resistente; de los demas porcentajes un 11% prefieren una madera de calidad, un
11% consideran importante las medidas de acuerdo a las necesidades de uso y un
6% opina que el producto debe garantizar la seguridad del producto.
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3. De los siguientes aspectos, ¢ cuales son los tres mas importantes para la empresa
donde usted labora, al momento de requerir los Pallets utilizados en la logistica de

exportaciones?

Figura 7. Principales aspectos a considerar al momento de requerir los Pallets

Principales aspectos a considerar al momento de
requerir los Pallets

35%
30%
30%

25% 22%
20%
20% 19%
15%
10% 3%
5%

0%
Precio Calidad Garantia Cantidades Puntualidad
en el servicio

Fuente: Encuesta realizada

De acuerdo a las respuestas obtenidas, el 30% de las respuestas coincidieron en
que lo mas importante a considerar es el precio del producto o servicio; un 22%
sefala que importa la calidad; el 20% coincide en que el servicio debe ser puntual;
un 19% opina que la garantia es muy importante y un 9% sefala que las cantidades

ofrecidas sean suficientes segun lo requerido.
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4. ;Cuadles son los canales de comunicacion por los que su empresa obtiene

informacion de los productos?

Figura 8. Canales de comunicacion por los que la empresa obtiene informacion

Canales de comunicacién comunmente utilizados
para conocer informacién del producto (Pallest)
30% 24%
25% 20% - 22%
20% 16% 18%
15%
10%
5%
0%
Paginas Web Redes Mensajes de Llamadas por Otras formas:
Sociales Texto (SMS) teléfonos Visitas al sitio
(Instagram, donde se
Facebook, encuentra
Twitter, ubicado el
Telegram, proveedor
otros)

Fuente: Encuesta realizada

De las opciones brindadas, la mayoria de las respuestas de las personas
encuestadas, es decir, un 24% coinciden en que utilizan las redes sociales para
conocer acerca del producto (Pallest) que necesitan cuando van a realizar las
exportaciones. Un 22% indica que realizan llamadas telefénicas a los proveedores;
el 20% de las respuestas coinciden en que visitan las paginas web para conseguir
informacion; el 18% visitan al sitio o lugar donde se encuentra el proveedor y un

16% utiliza la mensajeria de texto.
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5. De las siguientes opciones ¢ Cual considera usted que inciden mayormente en el

posicionamiento de un producto? Por favor seleccione solo una opcion

Figura 9. Canales de comunicacion por los que la empresa obtiene informacion

Canales de comunicacién que mayormente inciden
en el posicionamiento de un producto
o
70% 61%
60%
50%
39%
40% °
30%
20%
10%
0% 0%
0%
Uso de Plan Estratégico  Ayudas del Otras.
Tecnologias de  de Marketing Gobierno
Informacién Digital

Fuente: Encuesta realizada

En cuando a los factores que inciden en el posicionamiento de un producto, segun
la opinibn dada por las personas que laboran en las empresas previamente
mencionadas, se encuentra que un 39% que afirmé que el uso de las Tecnologias
de la Informacion contribuye a que se logre el posicionamiento de un producto. Un
61% senald que era necesario un buen Plan Estratégico de Marketing digital, para

mejorar el posicionamiento de un producto frente a la competencia.
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6. ¢En qué porcentaje considera usted que incide un Plan de Marketing para el

posicionamiento de un producto? Por favor seleccione solo una opcion

Figura 10. Porcentaje que incide el Plan de Marketing en el posicionamiento de
un producto

Incidencia porcentual de un Plan de Marketing en
el posicionamiento de un producto

90% 83%
80%
70%
60%
50%
40%

30%
200/0 1 70/0

1 o
0%

Entreun 0%y Entreun 21%y Entre 41% y 60% Mas de un 60%
20% 40%

Fuente: encuesta realizada

De acuerdo a las respuestas obtenidas de la encuesta realizada a Jefes de Compras
y bodegas de las empresas seleccionadas, el 83% de los encuestados coincide en
que un plan de marketing incide en el posicionamiento de un producto en mas de
un 60%. El 17% indica que un plan de marketing puede influir entre 41 y 60% en el
posicionamiento de un producto en el mercado. Estos ultimos consideran que

aspectos como la calidad son relevantes.
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7. De acuerdo a las preferencias de su empresa ¢ Cuales aspectos de marketing
digital considera relevantes para que el producto (Pallets) ofrecido por Pallets.Ind,
se diferencie del marketing de otros proveedores?

Figura 11. Aspectos relevantes en marketing digital

Aspectos relevantes de marketing para que
Pallests se diferencie de otros proveedores

0,
25% 22% 22%
20% 20%
20%
16%
15%
10%
5%
0%
Facil acceso a Precios Imagenes que Galeria de los Opciones de
la informacién actualizados indiquen el productos comunicaciéon

del producto tamaiio del indicando sus rapida con el
producto caracteristicas proveedor

Fuente: encuesta realizada

Los encuestados seleccionaron varias de los aspectos indicados, un 22% de las
respuestas coincide en que las opciones de comunicacion rapida con el proveedor
son importantes al momento de buscar informacién a través del marketing digital.
En un 22% se considera que los precios que se publiquen en los medios digitales,
los precios de los productos se encuentren actualizados; un 20% e las respuestas
considera importante acceder a la galeria de los productos y que estas brinden
informacion de las caracteristicas del producto; un 20% prefiere tener rapido acceso
a la informacion del producto y un 16% considera que es importante conocer las

dimensiones del producto, es decir, su tamafio.
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8. De acuerdo a las preferencias de su empresa ¢ Cuales aspectos de negociacion

son relevantes para considerar a Pallets.Ind como su proveedor de preferencia?

Figura 12. Aspectos relevantes para considerar a Pallets proveedor de
preferencia

Aspectos relevantes para considerar a Pallets.Ind
como proveedor de preferencia

25%
19% 19%
20% 17% 17%
o
15% 12%
10%
5%
0%
Que la Que ofrezca Que sedé Que ofrezca Que ofrezca
empresa se unproducto respuesta garantia del descuentosy
encuentre de calidad oportuna alas producto promociones
ubicada cerca solicitudes

de la zona

Fuente: Encuesta realizada

De acuerdo a las opciones seleccionadas por los encuestados, un 19% de las
respuestas coincide en que es relevante quela empresa proveedora se encuentre
cerca a la zona; el mismo porcentaje de respuestas coinciden en que el proveedor
debe ofrecer un producto de calidad; el 17% considera que es importante que se dé
una respuesta oportuna a las solicitudes de la empresa; también un 17% de las
respuestas prefieren que se dé garantia del producto y en un 12% coinciden en que

se ofrezcan descuentos y promociones.
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9. ¢ Con qué frecuencia su empresa requiere el producto (Pallets)?

Figura 13. Frecuencia con la que se requiere el producto

Frecuencia de requerimiento del producto

100% 94%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

o

12:;: ﬁ 0% 0% 0%

Siempre Casi Siempre Algunas Casi nunca Nunca
veces

Fuente: Encuesta realizada

Segun las respuestas obtenidas en la encuesta realizada, el 94% de los
encuestados indicaron que las empresas exportadoras donde laboran, Siempre
requieren el producto (Pallets) para llevar a cabo los procesos de exportacion; el 6%
indicd que Casi Siempre. Las empresas exportadoras requieren el producto porque

constantemente estan realizando procesos de exportacion.
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10. ¢ Considera usted que el posicionamiento de un producto esta vinculado al éxito

de una empresa?

Figura 14. Posicionamiento vinculado al éxito de una empresa

Posicionamiento de un producto en el éxito de una
empresa
100%
89%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
209
Yo 11%
10%
B = o o
0%
Totalmente De acuerdo Nide acuerdo En Totalmente
de Acuerdo ni en Desacuerdo en
desacuerdo Desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada

El 89% de las personas encuestadas indicé que esta Totalmente de Acuerdo con el
planteamiento que indica que el posicionamiento de un producto esta vinculado al
éxito de una empresa, mientras que un 11% indicé estar de acuerdo con lo
sefnalado. El posicionamiento de un producto suma a la competitividad de una
organizacion, por lo que la empresa debe emplear estrategias que le permitan darse
a conocer y mostrar las bondades del producto que ofrece, de esta manera crear

preferencias en el cliente.
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Analisis general:

De acuerdo a las respuestas obtenidas en la encuesta realizada, se puede resumir
qgue el posicionamiento de un producto depende de diversos factores o aspectos
que el cliente espera del producto, es decir, aquellos relacionados con las
caracteristicas del producto, el precio, el tamafo, la calidad del material, las
dimensiones de los Pallets, son caracteristicas del producto que captan la atencion
del cliente, en este caso puntual, las empresas exportadoras que se encuentra
ubicadas en la via a Daule.

De igual forma, el cumplimiento de los acuerdos en los negocios, la garantia del
producto, la disponibilidad inmediata del producto, son también aspectos que
esperan los clientes del proveedor. En cuanto al marketing digital, se pudo conocer
que los clientes prefieren acceder a medios tecnoldgicos de comunicacion como
redes sociales, paginas web de las empresas, visitas directas a las empresas que
ofrecen el producto, entre otros, para ubicar informacién sobre el producto.

Otro aspecto relevante es que, de acuerdo con las respuestas obtenidas, es que la
ubicacién de la empresa que ofrece el producto, se encuentre cerca de la zona
donde funcionan las empresas exportadoras, lo cual permite facilidad en la

negociacion y una respuesta mas rapida a las solicitudes del producto.

De esta manera, se puede deducir que, para lograr el posicionamiento de un
producto, es necesario que se cubran las expectativas de los clientes, es decir, que
el producto cumpla con las especificaciones fisicas que se requieren, asi como los
aspectos perceptuales, con la finalidad de lograr un verdadero posicionamiento en
el mercado. Ademas, es de gran importancia un plan de marketing digital que de
respuesta a las preferencias en la informacién que los clientes esperan encontrar
en las paginas web, redes sociales, u otros medios utilizados para publicitar el
producto. Adicionalmente, el marketing digital no solo ha logrado posicionar un
producto en una plataforma de internet, sino que contribuye a que se generen
nuevos patrones de preferencias, por o que es necesario captar el cliente potencial

a través de la innovacion y la creatividad.
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3.2 Analisis e interpretacion de los resultados de la Entrevista realizada a los

gerentes de las empresas exportadoras

Como se menciond en lineas anteriores, otro de los instrumentos empleados para
el levantamiento de la informacion en el presente trabajo académico fue la
entrevista. Compuesta por cinco preguntas abiertas efectuadas a los gerentes de
las nueve empresas identificadas, con la finalidad de conocer sus opiniones
respecto al producto que ofrece Pallets.Ind y la experiencia en marketing digital que
han tenido en sus empresas. A continuacidn, se muestra un cuadro resumen de las
cinco preguntas realizadas, destacando los elementos comunes que comparten en

conjunto.

Tabla 4
Andlisis de las entrevistas

N.° Pregunta Respuesta
De acuerdo a las respuestas dadas,
cuatro de los gerentes encuestados
¢Su empresa ha utilizado los indicaron que si han utilizado los Pallets
1 productos (pallets) que ofrece que ofrece la empresa, mientras que
Pallet.Ind? cinco indicaron que no han utilizado el
producto.

Dentro de los aspectos destacados en las
respuestas dadas por los gerentes,
mencionaron que era muy importante la
responsabilidad del proveedor, el
cumplimiento en los acuerdos de negocio,
un buen precio del producto y que este
sea de calidad, en virtud de que las
exportaciones no pueden sufrir
contratiempos relacionados con las
plataformas que sostienen los diversos
productos que se exportan. También es
importante la garantia del producto, el tipo
de material, la disponibilidad, las
dimensiones del producto, entre otros.
También sefialaron que es importante la
cercania de las empresas proveedoras,
en virtud de que muchas veces requieren
el producto de manera urgente y algunas
empresas se tardan en la entrega por la

¢ Qué aspectos principales
toma en consideracién la
empresa que usted dirige al
momento de seleccionar la
empresa proveedora de
Pallets?
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distancia, esto se debe a que las
empresas se encuentran ubicadas en la
via a Daule y esta un poco retirado del
centro de la ciudad de Guayaquil o zonas
aledanas.

Coincidieron en que si, efectivamente las
areas de compras y adquisiciones, se
encargan de hacer uso de las redes
sociales, paginas de internet y oftros
similares para poder conocer aspectos
generales del producto que se necesita,
ya que en la actualidad el uso de los
medios tecnoldgicos es casi
imprescindible para poder acceder a
informacion de los productos que se
desena obtener.

¢La empresa que usted dirige
utiiza medios de marketing
digital para conocer sobre el
producto Pallets?

Los medios digitales mas utilizados en la
actualidad son las redes sociales, paginas
web y estrategias de busquedas SEO. La
justificacion se debe a que es un
mecanismo directo que tienen las
empresas para dar una informacion
concisa y precisa al potencial consumidor.
Adicionalmente, coincidieron en que es
necesario que los proveedores
mantengan actualizadas estas
herramientas con el fin de lograr una
fidelizacion y acercamiento hacia el
cliente.

¢ Qué medios digitales utilizan
actualmente para realizar la
busqueda de los productos que
necesita la empresa, y por qué?

Efectivamente, los entrevistados

coinciden en que los planes de marketing
¢ Considera usted que un plan digital mas que una oportunidad es una
de marketing digital ayudado a herramienta que requiere de
posicionar su producto en el consideracion, preferencia, focalizacién,
mercado? profundidad y conocimientos para ser

aprovechados eficientemente.

Nota. Informacion recopilada de entrevista realizada a gerentes de las empresas exportadoras
ubicadas via a Daule. Elaborado por el Autor.
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Analisis general:

En sintesis, los entrevistados coincidieron en que es importante que los proveedores
cumplan con las caracteristicas de los productos en cuanto a calidad, tamafo,
garantia, entre otros, los cuales captan el interés de los clientes. La cercania de las
empresas proveedoras también consideran que sea un aspecto relevante porque

contribuira a un servicio mas rapido y oportuno.

Las opiniones de los gerentes coinciden en que las herramientas de marketing
digital son una realidad latente que permanecera por muchos anos y definira un
futuro de oportunidades si son correctamente aprovechadas. En efecto, destacan
que el posicionamiento de los productos se encuentra en ingresar a la mente del
consumidor a través de las redes sociales, paginas web y busquedas SEO, creando
una imagen corporativa de la empresa que asocie la calidad, los beneficios y la

satisfaccion al momento de adquirir el producto o servicio.
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Capitulo 4

4. Propuesta

63



4.1 Idea de la propuesta

Proponer algunas estrategias que contribuyan a optimizar el posicionamiento del
producto (Pallets) que ofrece la empresa, asi como también se plantea mejorar el
marketing digital a través del disefio del sitio web, posicionamiento SEO y la

reestructuracion del contenido en las redes sociales.

Para llevar a cabo el desarrollo de la propuesta, se toman en consideracion los

siguientes aspectos:

e El objetivo de la propuesta

e El publico objetivo al que va a estar dirigida la propuesta
e El mensaje

e Estrategias que se pretenden emplear

¢ Instrumentos de medicion de resultados

e Presupuesto

Estos seran los pasos a seguir para poder desarrollar la propuesta del estudio,
tomando en cuenta que el titulo de la misma es “El marketing digital en el
posicionamiento de los productos para el segmento de exportadores de la empresa

Pallets.Ind en Daule.

4.2 Desarrollo de la propuesta
4.2.1 Titulo de la propuesta

e Estrategias de posicionamiento y marketing para lograr el posicionamiento
de los productos de Pallets.Ind en las empresas exportadoras ubicadas en la

via a Daule.

4.2.2 Objetivo de la propuesta

Proponer estrategias de posicionamiento y marketing digital para posicionar los
productos de Pallets.Ind en las empresas exportadoras de via a Daule.
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4.2.3 El publico objetivo

El publico objetivo del presente estudio, son las empresas exportadoras que se
encuentran ubicadas en la via a Daule de la ciudad de Guayaquil-Ecuador.

4.2.4 El mensaje

El mensaje que se transmitira a las empresas exportadoras de via a Daule, sera
que la empresa Pallets.Ind cuenta con productos de calidad como Pallets y articulos
de madera elaborados con tecnologia de primera, proporcionando asesoria de
disefio ajustada a las necesidades de la empresa. De esta manera, el mensaje
transmitira confianza e interés en el publico objetivo sobre los productos que

promociona la empresa.

4.2.5 Estrategias de posicionamiento

Se proponen las siguientes estrategias de posicionamiento del producto:

4.2.5.1 Basada en un atributo del producto

A través de esta estrategia se busca diferenciar al producto por su calidad y
diversidad de tamafos. Por tanto, se sugiere a la empresa que acentue la
produccion del producto con altos niveles y estandares de calidad a fin de cumplir
con las expectativas de los clientes.

4.2.5.2 Basada en los beneficios

Se propone basar el marketing resaltando los beneficios del uso del producto que
ofrece la empresa, con la finalidad de generar mayor confianza en los clientes. Dar
a conocer los beneficios del producto puede despertar el interés en la empresa
exportadora de utilizar los pallets con mayor confianza y seguridad.
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4.2.5.3 Basada en el uso del producto

La intencién es destacar la finalidad del uso del producto (pallets) como parte
esencial en un exitoso proceso de exportacién, al contar con plataformas que

brindan seguridad y cuidado de lo que se esta exportando.

4.2.5.4 Basada en el cliente

A través de este tipo de estrategia se busca que la empresa destaque en su
publicidad, la importancia que representa el publico objetivo para la empresa. Esto
se hace con la finalidad de que las empresas clientes se sientan identificadas con
el producto que ofrece Pallets.Ind.

4.2.6 Estrategias de marketing
4.2.6.1 Sitio web

Una de las estrategias de marketing digital que se empleara es el disefio de la
pagina web para la empresa Pallets.Ind, puesto que esta no cuenta con un sitio
donde se pueda navegar y encontrar informacién de la misma. El contar con un sitio
web permite llegar a los clientes potenciales, las empresas exportadoras cuando
requieran de productos de pallets, se dirigiran en la busqueda en internet de sitios
web que le proporcionen informacion de lo que buscan, es alli que Pallet Ind puede
dar soluciones a las necesidades d e busqueda de sus prospectos, de tal manera
que luego se pueda crear un Feedback con ellos.

e Para esto, el sitio web que disefiara debe contar con las siguientes
caracteristicas:

e El contenido de la pagina debe ser interesante y atractivo para el usuario que
lo visita, en este caso, la interfaz principal debe contener las pestanas
necesarias sobre productos, caracteristicas, beneficios, informacién de
contacto, direccion, etc. A su vez, es importante que el contenido que se

genere en la web sea actualizado periédicamente, de tal manera que el
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visitante pueda encontrar informacion relevante y actual sobre los productos
personalizados y pallets para exportacion.

e Publicacion de imagenes y videos, que muestren lo que el usuario desearia
encontrar respecto a los productos, y que, la pagina web le proporcione la
manera de interpretar facilmente.

e Exposicion de contenido real, la experiencia del visitante a la pagina web de
Pallets.Ind debe ser positiva, por ello, el contenido que se publicara sera en
base a las experiencias de la empresa, sobre los productos y las ventas
realizadas a sus clientes actuales, desarrollando el sentido de credibilidad y
confianza en los clientes potenciales sobre la empresa.

e El sitio web contara con vinculos de plataformas sociales para acceder a mas
informacion y crear una relacion donde el cliente interactue con la empresa
en cuestidon de los productos para exportar.

¢ Optimizacién, la funcionalidad del sitio web sera excelente, puesto que
permitira al usuario visitar la pagina ya sea desde el computador o un
dispositivo movil.

Figura 15
Estructura del sitio web

‘ Pallet Ind. ’

‘ Inicio H Nosotros H Pallets H Madera HServicios HContacto’

[ Experiencias ] [ Mision

nes

J[ﬂ]
|

Videos/imegs [ Visién

l Certificaciones

Elaborado por: El Autor
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En la figura se muestra el diagrama de como estara estructurado el disefio de la
interfaz de la pagina web, y los enlaces que tendra para brindar informacion al
visitante, en este caso, cuenta con el boton de inicio que despliega las experiencias

de la empresa, asi como imagenes y videos que se actualizaran periédicamente.

Luego, se encontrara el botdn Nosotros que indica el perfil de la empresa, junto con
su mision y vision. Seguido, se muestra el boton pallets, que deriva a los productos
de la empresa; nuevos, reparados, personalizados, cajas de madera y cada una de

los pallets acorde a las medidas y capacidad de carga.

A continuacion, en la interfaz se muestra el boton madera que enlaza a los tipos de
madera con los que desarrollan sus productos, de acuerdo a las necesidades y
requerimientos del cliente. Ademas, se encontraran el boton servicios que se
desplegara directamente a la informacion sobre estos; pallets para la industria, para

exportacion, reparacion, asesoramiento, disefio y personalizacion de articulos.

Por ultimo, esta el botdn de contacto, alli se encontraran todos los medios que
ofrece la empresa para que el visitante pueda contactarse con esta, una vez que se
deé el clic en este botdn aparecera una ventana de formulario que el visitante debera
llenar con su nombre, teléfono, email y el requerimiento a fin de generar una

conversion con el usuario.

A continuacion, se muestra un ejemplo de publicidad en sitio web
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Figura 16. Ejemplo de Marketing Digital en sitio web

Website

D 4593585129653 38 wentasBretramad.comn

EMpresa PALLETSIND s sowomo Immmmes sooms smmcen comcrs

Elaborado por el autor

4.2.6.2 SEO en sitio web

A fin de que la estrategia de implementar una pagina web funcione adecuadamente,
se emplea SEO para posicionar el sitio y hacer que los usuarios puedan encontrar
la pagina con mayor facilidad. No solo se trata de contar con una pagina web, es
importante que se optimice los motores de busqueda que permitan al sitio de
Pallets.Ind estar entre las primeras de la lista de empresas que ofrecen productos
de pallets para exportacion y sea visitada por el usuario.
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Para amplificar el alcance y el sitio web pueda llegar a mas personas se emplearan

tacticas de optimizacién de motores de busqueda, indispensable para mejorar los

resultados de posicionamiento de la empresa Pallets.Ind, entre las principales a

considerar son:

Integrar en el motor de busqueda palabras claves; cuando una empresa
requiere buscar productos como los que ofrece Pallets.Ind, seguramente lo
hara escribiendo o diciendo al buscador de Google, palabras como: Pallets
para exportacion, empresa de pallets para exportar en Ecuador, lo que
resultara importante para que el usuario visite rapidamente la pagina y pueda
encontrar el contenido apropiado a su busqueda.

Optimizar la busqueda en dispositivos moviles; para dar preferencia a la
pagina y optimizar el tiempo de busqueda de los visitantes, la pagina web
mediante SEO puede lograr una mejor experiencia en el usuario, a través de
respuesta inmediata, es decir, la navegabilidad de la web sea eficiente en pc,
celulares o tablets, ademas de cumplir con otras caracteristicas como: texto
que pueda ser visualizado con facilidad en el teléfono sin necesidad de
recurrir a zoom (adaptado a pc y dispositivos), botones de enlaces con el
espacio necesario para que el usuario pueda enlazarse en la busqueda que
requiere y no por dar clic al equivocado.

Hosting, el sitio web debe ser veloz cuando el usuario cargue la pagina,
mediante la estrategia SEO es un factor importante al tomar en cuenta una

vez que sea disefiada la pagina.

4.2.6.3 Redes sociales

A pesar de que la empresa Pallets.Ind cuenta con redes sociales, a estas no se les

da el correcto uso y movimiento para captar la atencion del publico objetivo. Por

ello, se plantea el disefio de las siguientes redes sociales con sus respectivos

contenidos:
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e Facebook, se crea el perfil de la empresa Pallets.Ind

Figura 17. Ejemplo de sitio Facebook

n Tu Empresa Q Pallets.Ind

Facebook &
Inicio
Informacidn
Videos

Comunidad Ver todo

Publicaciones

2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
Ubicaciones

esta pagina
: L 825,002 personas les gusta esto
Gomuniiad & A213825,002 les g
y : 2 I3\ 213,900,997 personas siguen esto
Informacidn y anuncios 1

Elaborado por el autor

e Se generara contenido de relevancia para el grupo objetivo: publicaciones;
imagenes y videos.

e Se realizara publicidad pagada en Facebook

En la reestructuracién del perfil de Facebook, esta red tendra Brandeo de la
empresa Pallets.Ind utilizando su linea grafica desde el logotipo y colores que se
asocien a la misma. Ademas de vincular la pagina con el perfil de Instagram a fin de

que las empresas exportadoras de via a Daule puedan visitar con facilidad estas
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redes y el contenido que se genere sea acorde a la informacion actual de los

productos de la empresa.

Tabla 5.
Actividades en Facebook
Facebook Descripcion Tiempo Meta

Publicaciones Fotografias de la ofertade 1 -2 Minimo 100 likes
los productos de Pallets publicaciones en
para exportadores, videos el dia
informativos de la calidad
de los productos.

Comentarios Interactuar con los Todos los dias 5 conversiones a
clientes, responder la semana
inquietudes, dar
informacién necesaria
Se promocionaran videos Sei 1000 clics

eis meses
en Facebook de acuerdo a
Publicidad

la segmentacion.
Exportadoras de Via

Daule

Nota. Elaborado por el Autor

Publicidad pagada en Facebook: esta estrategia contara con anuncios que estaran
segmentados de acuerdo al publico que se desea llegar, en este caso, a las
empresas exportadoras que estan ubicada en via a Daule, a fin de ofrecerles

productos de Pallets.Ind mediante los anuncios de Facebook:

e Seccidn de noticias de las empresas exportadoras de via a Daule

e Videos instream, que apareceran en la reproduccion de otros videos

o Marketplace, se subira informacion de los productos de Pallets.Ind para
captar a clientes potenciales

En cuanto a los videos de publicidad pagada en Facebook, se desarrollara
contenido sobre los productos de Pallets.Ind destacando su competitividad y la

calidad de estos, cuando un usuario se encuentre en su red social mediante la
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segmentacion realizada, la publicidad le aparecera mientras este vea otro video,
cuando aparece la publicidad de la empresa y si el usuario genera el clic,
inmediatamente sera enlazado con una pagina de destino, ya sea el sitio web de
Pallets.Ind o al WhatsApp empresarial, de esta manera se lograra conseguir leads.

Instagram

La empresa Pallets.Ind lograra captar nuevos clientes utilizando las plataformas
sociales mas utilizadas en la actualidad, a fin de que los prospectos encuentren los
productos que la empresa tiene para ofrecer de una manera mas personalizada.
Algunas de las tacticas para aumentar el movimiento en la red social se deben

emplear:

e Generar contenido, post, imagenes y videos (informacion de Facebook
adaptada a la aplicacion)

e Los posts, tendran un pie de foto con frases concisas y atractivas para las
empresas exportadoras. Es decir, se describiran los valores del producto que
desea ofrecer.

e Utilizacion de hashtag con palabras claves referente al contenido emitido de
la empresa.

e Optimizar la biografia, se empelara la informacién pertinente en la biografia
del perfil denominada como producto y servicio. Tendra una breve
descripcion de lo que se dedica la empresa, e incluira el link del portafolio de
productos del sitio web de la empresa Pallets.Ind

e Respuestas rapidas, cuando el usuario realice un comentario o sugerencia la
respuesta a este sera inmediata, lo que evitara que posiblemente se vaya al
perfil de la competencia.

e Utilizar las historias y mantener informados a los clientes sobre las
tendencias y cambios del mercado en relacion a los productos de pallets y
las exportaciones (lo cual resulta de gran interés para las exportadoras)
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4.2.7 Instrumentos de medicion de resultados

Para medir los resultados de las estrategias de marketing digital disefiadas a favor

de la empresa Pallets.Ind se utilizaran los siguientes instrumentos:

Tabla 6.
Instrumentos para la medicion de resultados
Instrumentos de medicion de resultados

Sitio Posicionamiento  Google Analitics: Fuentes de 6 meses
web de la empresa trafico, visitas nuevas,
formularios de registro

SEO Visibilidad de la Adwords, Keywords Tool. 6 meses
empresa en la Palabras claves en
Red buscadores
Redes Interaccién con el Cantidad de impresiones, Clic 6 meses
sociales usuario enlace y nivel de

Engagement a través de
Facebook Insigth

Cantidad de seguidores,
comentarios y me gusta en
los perfiles.

Nota. Elaboracion propia

4.2.8 Presupuesto de las estrategias

Para el desarrollo de las estrategias es importante conocer el presupuesto que la
empresa Pallets.Ind debera invertir en el marketing digital a fin de captar nuevos
clientes, sobre todo a las exportadoras de via Daule. En la tabla a continuacion se
indica el valor de cada estrategia acorde a lo planteado:

Tabla 7.
Presupuesto de estrategias
Estrategias Costo
Pagina web (disefio y mantenimiento) $ 1.200,00
SEO $ 42,00
Artes. Creador de contenido $ 500,00
Google Adwords $ 50,00
Facebook $ 280,00
Total $ 2.072,00

Nota. Elaborado por EI Autor
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Para el desarrollo de la estrategia de disefio de pagina web y el mantenimiento de
esta durante seis meses, el costo a pagar al disefiador es de $1.200, asi mismo
para la estrategia de motores de busqueda con un profesional especializado en ello
se debera pagar $42,00, para la creacion de artes del contenido en Facebook para
los meses de campafa (publicidad de videos) tendra un costo de $500, para el
anadlisis mediante Google AdWords es de $50, y el costo para la publicidad en
Facebook es de $280, considerando que cada clic en Ecuador tiene un costo hasta
de 0,28 UDS y se pretende generar 1000 clic por videos vistos en los meses de

campana.
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Conclusiones

En acuerdo a los resultados obtenidos de la investigacion se puede con lo siguiente:

Se logré acceder a informacion tedrica que permitid conocer un poco mas
sobre el tema de estudio y la importancia del posicionamiento de un producto
en el mercado.

El estudio se realiza en la empresa Pallets.Ind con la finalidad de brindar una
alternativa de solucion al problema que viene presentando actualmente. El
posicionamiento de la empresa Pallets.Ind en la actualidad no es el mas
positivo, debido a la falta de estrategias de marketing digital.

La empresa Pallets.Ind tiene el interés en posicionarse en el mercado
ofreciendo su producto (Pallest) a las empresas exportadoras que se
encuentran en la via a Daule, en Guayaquil.

Se realiza una encuesta y entrevista, como técnicas de recoleccion de datos
a fin de conocer cual es la opinion de representantes de nueve empresas
exportadoras que se encuentran en la via a Daule, con respecto al producto
ofrecido por Pallets.Ind. Las respuestas obtenidas permitieron conocer las
expectativas del producto y las razones por las cuales podrian considerar un
producto de preferencia, el ofrecido por Pallets.

Se proponen algunas estrategias de posicionamiento con la finalidad de que
el producto sea dado a conocer con sus bondades y beneficios. En el proceso
del marketing digital se debe considerar las 4 F que permiten desarrollar una
estrategia adecuada, el flujo, la funcionalidad, Feedback y la fidelizacidén son
componentes claves al disefiar un sitio web para la empresa. La principal
funcion del marketing digital es hacer visible los productos y servicios de la
empresa a la audiencia desea de una manera mas rapida e interactiva

La empresa Pallets.Ind requiere del disefio de estrategias de
posicionamiento y marketing digital que permita impulsar el producto y
generar preferencia en las empresas exportadoras ubicadas en la via a

Daule. El costo de la propuesta asciende a $ 2.072.
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Recomendaciones

Las recomendaciones que da el autor referente a la situacion actual de la empresa
Pallets.Ind y a la necesidad de competitividad del mercado, a fin de lograr el
posicionamiento de sus productos en el segmento de exportadoras de via a Daule

son:

e La gerencia debe tener presente que es importante conocer las preferencias
del cliente con respecto al producto que se ofrece, y es necesario destacar
la calidad, caracteristicas y beneficios del producto, para captar la atencion
e interés de las empresas exportadoras.

e Se debe desarrollar marketing digital a fin de que la empresa obtenga los
beneficios que proporciona esta herramienta.

e Es necesario conocer las posibilidades de mercado que tiene la empresa
Pallet Ind para disefar estrategias que le permitan competir en el mercado

e Se debe crear estrategias de marketing digital que cumplan con los
componentes de las 4f

e La empresa debe adaptarse a los cambios del mercado y la evolucion de la
manera de hacer negocios mediante la aplicacion de tecnologia de la
informacion y comunicacion

e Se debe crear estrategias de marketing digital que permitan posicionar los
productos de la empresa Pallet Ind

e Se debe segmentar correctamente el grupo objetivo, la empresa Pallet Ind
debe considerar el disefio de estrategias que estén dirigidas a las empresas
exportadoras de via a Daule.

e Se debe disefiar una pagina web que sea interactiva y que responda a las
necesidades de busqueda de los visitantes

e El integrar las redes sociales como parte de las estrategias de marketing
digital permitira a la empresa Pallet Ind alcanzar mejores resultados de
captacion de clientes, mediante los Leads y conversiones

e Se debera considerar el presupuesto disponible por la empresa Pallet Ind a
fin de emplear y desarrollar estrategias de marketing digital
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Anexos

Anexo 1. Formato de entrevista

Tabla 8.
Formato de Entrevista
N.° Pregunta Respuesta

¢Su  empresa ha utilizado los
1 | productos (pallets) que ofrece
Pallet.Ind?

¢ Qué aspectos principales toma en
consideracion la empresa que usted
dirige al momento de seleccionar la
empresa proveedora de Pallets?

¢ La empresa que usted dirige utiliza
3 | medios de marketing digital para
conocer sobre el producto Pallets?

¢ Qué medios digitales utilizan
actualmente para realizar la

4 busqueda de los productos que
necesita la empresa, y por qué?
¢ Considera usted que un plan de
5 marketing  digital ayudado a

posicionar su producto en el
mercado?
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Anexo 1. Formato de encuesta realizada

1. ¢ La empresa donde usted labora, ha utilizado el producto (Pallets) que ofrece la
empresa Pallets.Ind?

Opciones Frecuencia %
Si

No

Total 0 0%

2. Cuando la empresa donde usted labora, gestiona la compra o servicio de los
Pallets a utilizar en la logistica de exportacion, ¢ Qué caracteristicas espera que
tenga el producto? Por favor seleccione solo una como la de mayor importancia.

Opciones Frecuencia %
Calidad del material
Seguridad del producto

Material de madera
resistente

Plataforma resistente

De medidas adecuadas
a la necesidad de uso

Total 0 0%

3. De los siguientes aspectos, ¢ cuales son los tres mas importantes para la
empresa donde usted labora, al momento de requerir los Pallets utilizados en la
logistica de exportaciones?

Opciones Frecuencia %
Precio

Calidad

Garantia

Cantidades

Puntualidad en el servicio

Total 0 0%
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4. s Cuales son los canales de comunicacion por los que su empresa obtiene
informacion de los productos?

Opciones Frecuencia %
Paginas Web

Redes Sociales (Instagram,

Facebook, Twitter,

Telegram, otros)

Mensajes de Texto (SMS)

Llamadas por teléfonos

Otras formas: Visitas al sitio

donde se encuentra ubicado
el proveedor

Total 0 0%

5. De las siguientes opciones ¢, Cual considera usted que inciden mayormente en
el posicionamiento de un producto? Por favor seleccione solo una opcion

Opciones Frecuencia %
Uso de Tecnologias de Informacion

Plan Estratégico de Marketing

Digital

Ayudas del Gobierno

Otras.

Total 0 0%

6. ¢En qué porcentaje considera usted que incide un Plan de Marketing para el

posicionamiento de un producto? Por favor seleccione solo una opcion

Opciones Frecuencia %
Entre un 0% y 20%

Entre un 21% y 40%

Entre 41% y 60%

Mas de un 60%

Total 0 0%
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7. De acuerdo a las preferencias de su empresa ¢ Cuales aspectos de marketing
digital considera relevantes para que el producto (Pallets) ofrecido por Pallets.Ind,

se diferencie del marketing de otros proveedores?

Opciones Frecuencia %
Facil acceso a la informacion

Precios actualizados del producto

Imagenes que indiquen el tamafio

del producto

Galeria de los productos indicando

sus caracteristicas

Opciones de comunicacion rapida

con el proveedor

Total 0 0%

8. De acuerdo a las preferencias de su empresa ¢ Cuales aspectos de negociacion
son relevantes para considerar a Pallets.Ind como su proveedor de preferencia?

Opciones Frecuencia %
Que la empresa se encuentre ubicada 18 19%
cerca de la zona

Que ofrezca un producto de calidad 18 19%
Qu_e se dé respuesta oportuna a las 16 17%
solicitudes

Que ofrezca garantia del producto 16 17%
Que ofrezca descuentos y promociones 11 12%
Que se respeten los acuerdos de negocio 15 16%
Total 94 100%
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9. ¢ Con qué frecuencia su empresa requiere el producto (Pallets)?

Opciones Frecuencia %
Siempre

Casi Siempre

Algunas veces

Casi nunca

Nunca

Total 0 0%

10. ¢ Considera usted que el posicionamiento de un producto esta vinculado al éxito
de una empresa?

Opciones Frecuencia %
Totalmente de Acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En Desacuerdo

Totalmente en Desacuerdo

Total 0 0%
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