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RESUMEN
El trabajo de investigacion se basoé en el analisis de como la publicidad digital
pudo optimizar las ventas de la empresa JP Consulting, tomando como referencia
la influencia en el nivel de ventas y el aumento de estas empleando métodos
digitales para publicitar los servicios. Como objetivo principal se plante6 analizar los
movimientos en términos estratégicos para darle continuidad a las tareas de

publicidad digital de los servicios que ofrece JP Consulting.

A su vez, la metodologia empleada para este trabajo se construye en base al
aspecto que es descriptivos, esto por cuanto lo que se busca investigar es el
contraste de perspectivas de los estudios realizados sobre la publicidad digital y
adaptar esos conceptos para comprender el fenomeno de influencia sobre la

optimizacién de las ventas.

En este aspecto, la investigacion realizada cobra relevancia ya que permitié
encontrar predicciones y explicaciones sobre la relacibn de las variables
estratégicas a nivel de publicidad digital para JP Consulting y como esta forma de
abordar la publicidad sirve para mejorar las métricas de captacion de clientes,
oportunidades y por consecuencia las ventas de los servicios.

Entre los resultados que se esperaban se tienen la creacion de una campafa
publicitaria que incremente las ventas de JP Consulting, todo esto empleando
estrategias de publicidad de medios digitales en redes sociales como Facebook,
Instagram, y buscadores como Google. También se incluyen dentro de las
estrategias los medios digitales empresariales para tener presencia publicitaria.

Palabras Claves: publicidad digital, ventas, optimizacion, estrategias.



ABSTRACT
The research work was based on the analysis of how digital advertising could
optimize the sales of the JP Consulting company, taking as a reference the influence
on the level of sales and the increase of these using digital methods to advertise the
services. The main objective was to analyze the movements in strategic terms to
give continuity to the digital advertising tasks of the services offered by JP

Consulting.

In turn, the methodology used for this work is built based on aspect that are
descriptive; this because what is sought to investigate is the contrast of perspectives
of the studies carried out on digital advertising and adapt those concepts to

understand the phenomenon of influence on sales optimization.

In this aspect, the research carried out becomes relevant since it allowed to find
predictions and explanations about the relationship of the strategic variables at the
level of digital marketing for JP Consulting and how this way of approaching
advertising serves to improve the metrics of attracting clients, opportunities and

consequently sales of advertising services.

Among the expected results is the creation of an advertising campaign that increases
the sales of JP Consulting, all this using digital media advertising strategies on social
networks such as Facebook, Instagram, and search engines such as Google.
Business digital media are also included in the strategies to have an advertising

presence.

Key Words: digital advertising, sales, optimization, strategies.
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INTRODUCCION
Historicamente el marketing se ha definido como un sistema que permite
investigar el mercado, ofrecer valor y de alguna forma lograr la satisfaccion del
cliente teniendo fines de lucro. El marketing como tal es una disciplina que estudia
como se comportan los mercados y en especifico cuales son las necesidades de
los consumidores, es decir, realiza un analisis de la gestion comercial de las
empresas con el objetivo de atraer, captar, retener y fidelizar a los clientes finales

satisfaciendo sus deseos y resolviendo los problemas que tengan.

Entonces, el marketing dentro de una empresa o industria cobra relevancia ya
que como tal no sirve de mucho tener los mejores procesos de operacion o
produccion si el personal no se encuentra motivado o las ventas no cumplen las
expectativas o proyecciones realizadas por el area financiera, casos que son muy
comunes en la actualidad. EI marketing entonces se convierte en una herramienta
primordial en el contexto empresarial para poder posicionarse en el mercado con

productos y servicios especificos para cada empresa.

En Ecuador las grandes corporaciones tienen departamentos de marketing que
se encargan de definir y poner en practica las mejores estrategias para hacer
conocer sus productos y/o servicios a través de diferentes métodos, sean estos
tradicionales o digitales (marketing digital), en donde ademas se lleva una
trazabilidad de todo el proceso de promocién para garantizar los mejores resultados

en las camparfas que se realicen.

Ahora bien, las estrategias en medios digitales son una herramienta mas
novedosa en marketing y que como tal se la denomina marketing digital, puesto que
se apoya en canales de internet como portales web, blogs, redes sociales,
buscadores, publicidad en Google, entre otros para ofrecer productos y/o servicios,
satisfacer necesidades y captar nuevos clientes.

Contexto historico social del contexto en estudio

El sector de marketing en el Ecuador ha existido desde hace ya varios afios con

métodos tradicionales de promocién como lo son los periddicos, anuncios en radio

y television, panfletos o simplemente a través de personas ubicadas en diferentes

14



lugares de una ciudad para hacer la propaganda correspondiente de un producto o
servicio (Castro et al., 2021).

En los ultimos 20 afios, muchos de estos métodos de promocion se han ido
modernizando con el tiempo y han sido llevados al uso del internet y las tecnologias
de informacion y comunicacion, siendo estas herramientas las principales
precursoras de nuevos esquemas de promocion y modelos de marketing que les
permiten a las empresas tener mucha mas llegada sobre sus productos y/o servicios
y llegar a un concepto de fidelizacion puesto que los métodos digitales de marketing

buscan entender y hacer sentir escuchado a los clientes.

La empresa JP Consulting cuenta con mas de 10 afios en el mercado ecuatoriano
y se ha consolidado como un fuerte aliado estratégico en consultorias de marketing
para el sector empresarial y comercial. JP Consulting es reconocido con varias
certificaciones por grandes empresas a nivel mundial como Google y Facebook en
temas de pautas y procesos publicitarios, lo cual los avala como una soélida opcién
para llevar a cabos tus objetivos de marketing y promocion de productos y/o
servicios.

Antecedentes
El marketing es un aditamento importante por la cual las empresas, marcas y

productos pueden aparecer, ganar la atencion y lealtad de los consumidores en el
mercado. No obstante, en la Ultima década, se ha convertido en un aliado ideal para
que las pymes penetren en mercados mas grandes dentro y fuera del pais, ya que
el marketing como tal se ha convertido en un area accesible y mas cercana gracias

a la tecnologia.

Las tecnologias de la informacion y la comunicacién (TIC) han permitido a las
empresas acceder a la informacion y gestionarla para aprovecharla al maximo y
obtener beneficios futuros. Si se plantea un andlisis hacia el pasado, antes tener
acceso a elementos tecnolégicos era bastante limitado y llegd a ser considerado
como un lujo, mientras que en la actualidad es un servicio basico en hogares y
empresas Yy la necesidad de usarlo es imperativa, ya sea a través de smartphones,
tablets, laptops o computadores de escritorio todos estos con acceso a internet

(Jiménez & Allés, 2018).
15



En los ultimos afios, las necesidades de comunicacion e informacion del consumidor
se han convertido en clave para la evolucidon del marketing, que hoy se ha trasladado
al mundo digital y en constante expansion. Esto ha llevado a un aumento en la
demanda de servicios de marketing digital como publicidad en linea, patrocinios,
dominios de internet, cuentas comerciales en redes sociales, lo que dificulta la
compra de estos servicios, lo que tendré sentido incluso para aquellas empresas o

emprendedores que buscan para hacer dinero en un mercado particular.

Por otra parte, es importante indicar que se han introducido varias herramientas de
marketing, como marketing personal o influyente, conocido como un anuncio
propuesto por una celebridad cuando usa una marca o participa con ella, en este
sentido este método ha ido creciendo y va utilizando actores, actrices y deportistas
para poder abarcar un mayor mercado de captacion. También es importante
mencionar que en la actualidad participan de este método youtubers, bloggers y
personas que han conseguido reconocimiento mundial en redes sociales e internet,

lo cual influye positivamente en sus seguidores (Jiménez & Allés, 2018).

En Ecuador segun menciona el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)
(INEC, 2020), que, del total de empresas registradas, el 90.89% corresponden a las
microempresas y tan solo el 0.49% est4 concentrado para las grandes empresas,
aun cuando se tiene esta gran diferencia, las grandes empresas concentran el

mayor numero de réditos por ventas y puestos de trabajo segun los registros.

La mayoria de estas empresas fueron fundadas por emprendedores o como
resultado del crecimiento de una empresa familiar que decidié expandirse. Con la
disponibilidad de los servicios de Internet y las oportunidades que brindan, cada vez
mas micro, pequefias y medianas empresas utilizan Internet para sobrevivir e
ingresar al mercado. Sin embargo, no todos saben como trabajar con herramientas
digitales, por lo que invierten en contratar personal de marketing como
administradores de comunidades, disefiadores web, disefiadores graficos y mas
(INEC, 2020).
Planteamiento del problema cientifico

Las empresas desarrolladoras de estrategias digitales y consultoria empezaron

en el 2012 aproximadamente con las primeras agencias de marketing digital
16



constituidas segun la Superintendencias de Compafiias. En la actualidad existen
méas de 3500 compafiias registradas con este rubro repartidas en mas de 15

provincias del pais.

Aun cuando la cantidad de compafiias de este tipo va creciendo con el paso de los
afos, estas no reflejan la inversion publicitaria digital en el mercado que en teoria
deberia significar el uso de este tipo de productos y servicios. En esta linea de ideas,
se conoce que el uso de este tipo de herramientas para la promocion digital y
tecnoldgica ya es considerado como una necesidad comercial y no una estrategia

vanguardista.

JP Consulting en la actualidad no posee un departamento especializado en la
promocion digital, lo cual es un riesgo en lo que respecta a una posible mejora en
el flujo de ventas que se podria llegar a tener y lo que probablemente la competencia

esté explotando como es debido.

Para esta investigacion se plantea utilizar analisis de datos y revision de todo el flujo
de obtencion de los actuales clientes, para asi saber que pueden necesitar los

posibles clientes en medios digitales.

Con esta investigacion se piensa responder esta pregunta: ¢;Qué estrategias y
canales publicitarios en medios digitales pueden optimizar el flujo de ventas de JP
Consulting en Guayaquil?
Limites espaciales de la investigacion

La investigacion se la realizard espacialmente en Guayaquil, misma que
pertenece a la provincia del Guayas que se ubica en la region costa de Ecuador. En
esta ciudad se encuentra muchas empresas del sector tecnolégico y que consumen
servicios de consultoria como los que ofrece JP Consulting, la cual es el objeto de
estudio de la presente investigacion.

Objetivos de la investigacion
Objetivo General

Conocer la relacion entre la publicidad digital y la optimizacién de las ventas

de la empresa JP Consulting en el afio 2022.
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Objetivos Especificos
e Establecer la situacion actual de la empresa JP Consulting en la ciudad de

Guayaquil.

e Precisar los movimientos en materia estratégica para la publicidad digital
con enfoque a la optimizacion de ventas de la empresa JP Consulting

Guayaquil.

e Proponer una estrategia clara y puntual a JP Consulting después de

interpretar los resultados.

Justificacion

Este trabajo es crucial para saber cudl sera el siguiente paso en la estrategia
de publicidad digital de JP Consulting, ya que el pais y este sector del mercado esta
en constante innovacion de sus formas de promocionarse antes sus posibles
clientes. El estudio de este caso puede servir para la empresa ya que hasta el
momento no se tienen datos sobre esta problematica, lo cual implica contar con una
fuerte herramienta de mejora e innovacion en los productos y/o servicios que ofrece

JP Consulting, asi como también la ampliacion de su mercado objetivo.

El presente de la empresa JP Consulting no contiene herramientas de publicidad en
medios digitales, lo cual, en una perspectiva econémica la deja atras frente a la
competencia que en su gran mayoria a raiz de la pandemia se vio obligada a
impulsar y acelerar esa transformacion digital para el uso de medios como el internet
y las tecnologias de la informaciéon y comunicacion para sostenerse en el tiempo y

mejorar la calidad de servicios que ofrecen.

El presente trabajo representa una gran oportunidad para JP Consulting en
reingresar en el mercado como una fuerte opcion en los servicios de consultoria que
ofrece, puesto que, al analizar las mejores estrategias de marketing y promocién
digital, junto con los afios de experiencia que posee se veran reflejados en la mejora
de su presencia en el mercado local y por ende en los niveles de venta e ingresos

a lograr.

Otro punto relevante que se revisa en este trabajo es el concepto publicitario en
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medios digitales y como esto aumenta las ventas pese a que hay un flujo de salida
que debe ser considerado para la utilizacion de estas herramientas. Este proyecto
es Util ya que se construye en base a recomendaciones y el analisis de buenas
practicas y estrategias para emplear por parte de la empresa en materia de medios
digitales para publicidad, es decir, al optar por estos métodos se lograran mejores
resultados en sus ventas y en el impacto en el mercado y en la fidelizacion de sus

clientes.

Otro de los puntos sobre los cuales se hace hincapié por la importancia de este
estudio, es el impacto positivo que tendra JP Consulting sobre el mercado, ya que
al lograr posicionarse de mejor manera con un esquema de publicidad digital, otras
companiias que carecen de estos métodos tendran la posibilidad de visibilizar estos
cambios y también buscaran las vias para embarcarse en este cambio para dejar
de lado la obsolescencia tecnoldgica y transformar digitalmente su negocio y/o

servicios.

Finalmente, se debe mencionar el impacto a nivel gerencial en JP Consulting, ya
que, como tal al poder documentar los procesos y puntos criticos de la empresa en
este trabajo, permitir4 a la gerencia de la empresa tener los justificativos para tomar

en cuenta esta iniciativa de mejora continua.

Alcance de la investigacion

El alcance de la presente investigacion es descriptivo ya que busca caracterizar
la problematica de ventas y reconocimiento en el mercado por la carencia de
estrategias publicitarias apegadas al mercado actual, es decir, empleando la
tecnologia disponible. La investigacion también busca definir la situacion actual de
la empresa y cudl es la posible relacion entre la publicidad digital y la optimizacion

de los niveles de venta de JP Consulting.

El andlisis se basa en la recopilacion de informacién y datos a través de campafias
ejecutadas por la empresa JP Consulting en el 2022 para establecer perfiles de
clientes y métodos de publicidad actuales versus lo que se espera obtener,

apegados a los niveles 6ptimos de ventas que se espera tener.
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Este trabajo también emplea métodos de investigacién correlacional ya que su
objetivo principal es cuantificar el impacto y relacion que existe entre la publicidad
digital y la optimizacion de las ventas como dos variables de estudio, independiente

y dependiente respectivamente.

Finalmente, otro de los puntos considerados en el alcance de la investigacion es
plantear una estrategia de publicidad para JP Consulting para que logre
posicionarse de mejor manera empleando métodos digitales de publicidad y

promocion.

e Especialidad: Publicidad
e Area: Ventas

e Alcance espacial: La investigacién toma lugar en la ciudad de Guayaquil,
ciudad en donde se encuentra la sede de JP Consulting y se concentra mas
del 90% de su cartera de clientes.

e Alcance temporal: Estudio realizado en el primer semestre del afio 2022.

20



CAPITULO 1:

MARCO TEORICO
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En este primer capitulo se definiran todos los términos y referencias tedricas
que se consideran relevantes para el trabajo “Analisis de la publicidad digital para

la optimizacién de las ventas en Guayaquil. Caso de estudio: JP Consulting”.

En primera instancia se abordaran todos los términos y conceptos asociados a la
publicidad y el marketing digital, para luego analizar las implicaciones en ventas que
tienen estos métodos de marketing.

1.1. Internety nuevas tecnologias
El internet es la red més grande de comunicacion que se ha inventado y como

tal ha permitido que muchas herramientas de diversa indole puedan ser integradas
con el paso de los afios para que esa comunicacion se mas fluida y en tiempo real.
Las nuevas tecnologias o también denominadas tecnologias de la informacion y
comunicacion (TIC) se han posicionado en la vida cotidiana del mundo gracias al
internet, ya que como tal estas han permitido mejorar tecnolégicamente muchos
campos de la ciencia como lo son la medicina, la educacion, el comercio y la

industria del entretenimiento (Valdivielso, 2017).

Con esto mencionado, las TIC se desarrollan sobre la base de los logros cientificos
en el campo de la informética y las telecomunicaciones. Hoy en dia, las TIC en
marketing conducen al éxito o al fracaso en los negocios, segun su uso. Es un
conjunto de tecnologias que permiten el acceso, produccién, procesamiento y
transmision de informacion utilizando diversos codigos, como texto, imagenes o
sonidos.

1.2. Marketing
El marketing es un sistema de investigaciéon de mercado, propuesta de valor y

satisfaccion del cliente orientado a la generacion de beneficios. Esta disciplina,
también conocida como mercadotecnia, se ocupa del estudio del comportamiento
del mercado y las necesidades del consumidor (Godin, 2019). Analizar las practicas
de gestion comercial de las empresas para captar, atraer, retener y fidelizar a los
clientes finales satisfaciendo sus deseos y solucionando sus problemas. Aunque
agui se mencionan tanto palabras en inglés como en espafiol, lo cierto es que hoy
en dia el uso de la palabra "marketing" es mas comun en todo el mundo (Lépez-
Pinto Ruiz, 2021).
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Estrategias y tipos de marketing

En base a lo definido como marketing, a continuacion, se detallan algunas de las

estrategias y tipos de marketing que generalmente son usados para promocionar

productos o servicios:

Marketing para Instagram: Estas herramientas gratuitas de marketing te
ayudaran a mejorar tu estrategia en Instagram, la red social de moda mas

exponencial (Munuera Aleman & Rodriguez Escudero, 2020).

Marketing Digital: El marketing digital o marketing online es una disciplina
de marketing que se centra en desarrollar una estrategia exclusiva en un

entorno digital (Aramendia, 2020).

Inbound Marketing: Este método tiene como objetivo crear contenido
valioso para generar trafico calificado relevante para su nicho. Obtener pistas
de cooperacion hasta la venta final (Munuera Aleman & Rodriguez Escudero,
2020).

Marketing por email: Apuesta por una de las técnicas de marketing mas
rentables y efectivas en cuanto a beneficios. Envia correos electronicos a los

destinatarios e identifica muy bien los segmentos (Aramendia, 2020).

Marketing directo: El marketing directo o marketing directo es un tipo de
campafa encaminada a conseguir resultados frente a un publico concreto
basada en la comunicacién directa y bidireccional (Munuera Aleman &
Rodriguez Escudero, 2020).

El marketing movil: El marketing movil es un término amplio que incluye
todas las promociones y campafias de marketing que se centran Unicamente

en dispositivos méviles: teléfonos inteligentes y tabletas.

Marketing viral: Hacer viral tu contenido es el suefio de toda marca. El
marketing viral es como un virus que se reproduce de persona a persona sin

control y tiene una asombrosa capacidad de propagacion (Aramendia, 2020).

Marketing de rendimiento: El marketing de resultados, o marketing de

resultados, es un método orientado a resultados utilizado por algunas
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agencias de marketing (Aramendia, 2020).

1.3. Transformacion digital y marketing
La transformacion digital es nueva en este momento, por lo que los

especialistas en marketing cada vez quieren saber mas sobre esta estrategia que

esta revolucionando la forma en que nos comunicamos con los consumidores.

Esto se debe a que, con la era digital, los consumidores también han cambiado y se
han vuelto mas exigentes, directos y tecnologicos. Ahora, los clientes al menos
esperan que la empresa también sea digital. Por tanto, la transformacion digital es
una estrategia que afecta a todos los ambitos de las empresas, aunque el marketing

es el mas efectivo (Alunni & Llambias, 2018).

La funcion principal del marketing es crear comunicaciones y campafias que
promuevan productos y servicios. Con la invencion de Internet y los cambios en el
comportamiento del consumidor, esa realidad ha cambiado. Hoy en dia, muchas
organizaciones confian en el marketing digital para generar clientes potenciales. Sin
embargo, la transicion del marketing tradicional a la digital requiere muchos cambios
(Baldomar, 2020).

Los gerentes de marketing todavia enfrentan muchos desafios cuando intentan
implementar esta estrategia. Parte de la realidad para estos profesionales es
mantener el ‘core business’ de la empresa mientras sus clientes se integran a la era
digital. Ademas, la transformacion digital se extiende méas alla del marketing y
requiere que las empresas piensen en contexto para atraer y retener clientes (Alunni
& Llambias, 2018).

Desafios de la transformacion digital en el marketing

La complejidad de las tareas a las que se enfrentan los directores de marketing
hace que los cambios necesarios sean los mas dificiles de realizar. Para
simplificarlos, la iniciativa debe provenir del director de marketing o del director
ejecutivo de la empresa. Si los especialistas en marketing no alinean su negocio
con la realidad, nunca desarrollaran una estrategia de marketing efectiva y medible
(Baldomar, 2020).
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En el informe de Econsultancy “Liderazgo efectivo en la era digital” (2019), casi las
tres cuartas partes de los encuestados estan de acuerdo en que los lideres que
lideran son responsables de las prioridades estratégicas y la direccion operativa de
las acciones de las empresas. Si desea realizar una transformacion digital, debe ser
consciente de los desafios y abordar los desafios que surgen alo largo de su carrera
profesional.

1.4. Publicidad
La publicidad es una herramienta tradicional de marketing directo que tiene como

objetivo promover un producto que estimula el consumo, transmite un mensaje de
marca positivo y aumenta la presencia de una empresa en el mercado (Nieto, 2018).
La publicidad es una estrategia de marketing que consiste en comprar espacio en
los medios para promocionar un producto, servicio o marca con el fin de llegar al
publico objetivo de una empresa y animarlos a realizar una compra. Sin embargo,
esta es una definicion limitada de publicidad que incluye mas que solo la compra de
un producto. Segun la Real Academia Espafiola, la palabra "publicidad" tiene tres

significados principales:
e Cualidad o estado de publico

e Conjunto de medios usados para divulgar o promulgar una noticia de hechos

0 cosas.

e Divulgacién de noticias o algun tipo de anuncio con connotacién comercial

para generar atraccion de posibles consumidores, usuarios, etc.

La publicidad es también un area de conocimiento en el campo de la comunicacion
social, que explora no solo la técnica de funcionamiento, sino también su papel en
las relaciones sociales y culturales. No es casualidad que los anunciantes estén
siempre atentos a las tendencias culturales y de comportamiento de la sociedad,
por lo que la publicidad moldea la identificacién del consumidor a través del color o
a través de las referencias culturales en su interior (Castell6-Martinez & Del Pino-
Romero, 2019). La publicidad también puede entenderse como un reflejo de la
sociedad de la época, ya que reproduce comportamientos y valores actuales.
Muchos incluso han argumentado que la publicidad no solo refleja la sociedad, sino

qgue alienta y moldea el comportamiento (Castell6-Martinez & Del Pino-Romero,
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2019).
Caracteristicas de la publicidad

Existen 3 caracteristicas principales que se manejan para el concepto de

publicidad, las cuales son:

e Lenguaje: debido a que a través de la creacién se anuncios se transmiten

mensajes.

e Logistica: debido a que administra temas de medios, distribucion y espacios
para dicha publicidad.

e Universalidad: debido a que el objetivo esencial de la publicidad es llegar a
todos los miembros de un mercado o grupo predefinido.

Publicidad vs Marketing

Aun cuando puede que se genere confusion sobre estos dos términos y las
actividades relacionadas a cada uno, como tal no existe una diferencia y para
entenderlo se toma como referencia la definicion del marketing tradicional que son

las 4Ps del marketing (precio, plaza, producto y promocién) (Soengas et al., 2015).

Las 4Ps son los elementos basicos de una estrategia de marketing y como tal, al
llevar un balance entre estos 4 elementos la estrategia que se crea permite

fortalecer la marca frente al mercado objetivo.

El primer elemento es el precio y este se basa en poder establecer el valor
econémico del producto o servicio tomando como referencia los costos de la
empresa y las proyecciones de lucro bajo el perfil de ventas y adopcion del cliente,

es decir, que el usuario esté dispuesto a pagar ese valor (Méndez et al., 2019).

El segundo elemento es la plaza y esta hace referencia a los establecimientos en
donde se ofertan los servicios o productos, es decir, son las tiendas fisicas o
virtuales o los canales de distribucion y almacenamiento que se emplean para que

los clientes puedan adquirir lo que se esta ofertando (Méndez et al., 2019).

El tercer elemento es el producto, el cual tiene mucho que ver con las caracteristicas
tangibles o intangibles que puede tener, entre las que se resaltan el color, forma,
empaque, calidad reputacion, estatus como las mas relevantes.
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El ultimo elemento es la promocién y es el elemento sobre el cual la publicidad toma
relevancia, que la promocion es una estrategia de divulgacion de un producto o
servicio para que este pueda llegar a los mercados objetivos. Entonces, la
publicidad es una de esas estrategias que envuelve algunas otras tareas para llegar
a captar el mercado, basando sus métodos en entender al mercado objetivo y en
base a ese entendimiento desarrollar estrategias personalizadas para atender esas
necesidades mediante comunicacion persuasiva (Méndez et al., 2019).

1.5. Métodos publicitarios
Los métodos publicitarios o técnicas de publicidad son métodos que permiten

dar a conocer a un mercado o publico en especifico los productos o servicios que
una empresa o marca ofrece, esto con el fin de aumentar sus ventas (Selva-Ruiz &

Dominguez-Lifian, 2018).

El proposito de la publicidad es vender bienes o servicios, o al menos lograr un
aumento en las ventas. Por lo tanto, se utilizan varios métodos para lograr estos
objetivos. Para su lanzamiento se utilizan medios como la radio, la television,
medios digitales e impresos. Los métodos de publicidad utilizados varian segun los
medios utilizados. Las notificaciones se ajustaran en consecuencia. Entre las

principales técnicas se mencionan:

e Repeticiones: Una de las cosas mas comunes que se quedan en la mente
del publico es el nombre de la marca y el producto. Es mencionado muchas
veces en comerciales, especialmente en radio y televisién, para que la

audiencia siempre lo recuerde (Selva-Ruiz & Dominguez-Lifian, 2018).

e Contribuciones valiosas: Concéntrese en los beneficios del producto, no
en las caracteristicas, para que su audiencia sepa lo que puede obtener
cuando compra el producto. Por ejemplo, si un producto esta a la venta, el
enfoque serd mencionar los beneficios que tiene su uso. Todo esto hara que
los compradores potenciales piensen y tomen decisiones de compra en base

al valor que presenta el producto (Mufioz & Mora, 2016).

e Situaciones asociadas: A la hora de crear un mensaje publicitario, es
necesario tener en cuenta el contenido y la composicion visual. Por lo tanto,

es muy importante ver cdmo sus anuncios estan impulsados por imagenes
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gue muestran lo que puede suceder si usa estos productos o servicios en

particular.

e Ofertas y promociones: Enfoca tu anuncio para que puedas ver los hechos
sobre el premio, la oferta o la promocién asociada con él. Esto le da al cliente

la impresiéon de que podra disfrutar del producto a un precio mas bajo.

e Capacidad narrativa: El llamado storytelling es muy comun cuando se
lanzan tecnologias publicitarias. Esto se debe a que el cerebro humano se
siente identificado con las historias, es capaz de sumergirse en ellas y
reconocerlas. Muchos productos se introducen en el mercado a través de
este tipo de publicidad que es una opcién muy eficaz para las empresas
(Mufioz & Mora, 2016).

Este tipo de técnicas de comentario se pueden utilizar en todo tipo de medios: radio,
redes sociales, television, periédicos. Una vez programados, los mensajes se
adaptaran al entorno seleccionado (Mufioz & Mora, 2016). Para saber qué método
de publicidad es el mas adecuado, es necesario estudiar detenidamente el producto
y el publico objetivo para elegir un tipo de publicidad especifico que sea adecuado
desde el punto de vista del medio y el mensaje. y lograr el objetivo (Selva-Ruiz &
Dominguez-Lifian, 2018).
1.6. Importancia de la publicidad

Comunicar sobre tu producto o servicio es la Unica forma de incrementar las
ventas, por eso queremos hablarte de la publicidad y su relevancia para tu
organizaciéon, claramente utilizada como estrategia de marketing atraera a

potenciales clientes a comprar tu producto.

En materia empresarial, la publicidad es de gran importancia porque posiciona una
marca o producto, transmite un mensaje persuasivo, atrae clientes y asegura
visibilidad en un entorno virtual, sin olvidar que la inversion econémica es pequeiia

en comparacion con la publicidad tradicional.
Publicidad para impulsar ventas

Para quienes venden productos o servicios, el uso de las formas tradicionales

de publicidad como la television, las vallas publicitarias, la radio, los periddicos, el
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boca a boca... suele ser una buena herramienta para llegar a mucha gente. Sin
embargo, para maximizar el potencial de esta herramienta publicitaria, las empresas
grandes y pequefias deben prestar atencion a la publicidad en linea, ya que es la
forma mas efectiva de llegar a mas personas y lugares en la sociedad globalizada
actual. Entregar un producto requiere una serie de précticas y estrategias que,
cuando se aplican correctamente, demostraran si una campafa publicitaria es
exitosa, también conocida como “generar una oportunidad de venta”. Es facil tener
éxito en la publicidad, tanto tradicional como online, ya que puedes fidelizar o captar
nuevos clientes simplemente demostrando las caracteristicas de tu producto o
servicio, acciones que a corto o medio plazo te permitirdn recabar la informacion

necesaria. para contactar a sus clientes.
Publicidad para construccién de marca

Mantener la marca como empresa o producto es una prioridad porque da
seguridad y confianza a los clientes de que pueden contactar o adquirir cualquiera
de sus productos o servicios. Este andlisis de escenario refleja la publicidad y su
importancia dentro de la organizacion para aumentar el conocimiento de la marca,
ya que esto puede influir positiva o negativamente en la decision de compra de un
individuo.

Publicidad para dar imagen corporativa

La imagen de la empresa es cdmo los clientes ven a su empresa, conocen su
identidad organizacional, objetivos, valores, etc. Por lo tanto, la publicidad es una
forma de sobrevivir y crear el entorno ideal para crear la confianza necesaria entre
las empresas. El papel de esta estrategia de marketing es tan grande que reduce la
reputacion de la empresa, es decir, a la hora de decidir comprar o no un producto o

servicio, la imagen de la empresa influird en la decision final.
Publicidad para reforzar la distribucién

Maximizar la disponibilidad del producto en las tiendas y garantizar que llegue
a su destino de forma rapida y segura es un esfuerzo que la empresa implementa
junto con su estrategia de marketing. Esto se debe a que se esta trabajando en la

mitad de la campafa para que el producto sea el favorito entre las tiendas minoristas
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para aumentar sus ventas.

1.7. Ventajas y desventajas de la publicidad
1.7.1. Ventajas

La publicidad es uno de los pilares de cualquier negocio, y su impacto tiene un
gran impacto en los resultados de las empresas. Diferentes tipos de empresas
utilizan la publicidad para lograr sus objetivos de ventas. Esto se planifica con
frecuencia como parte de una estrategia para modificar el contenido publicitario y
los mensajes para lograr diferentes resultados deseados; por lo tanto, el impacto de
la publicidad en un negocio suele ser intencional; Sin embargo, las empresas solo
pueden lograr ciertos resultados cuando existe un plan presupuestario oportuno.
Este punto es importante en la planificacion. Aqui aprenderemos sobre los pros y

los contras de la buena y mala publicidad.
Visibilidad y reconocimiento de marca

Cuando una empresa esta en sus inicios, necesita crear lo que marketing llama
visibilidad o conciencia de marca. Los clientes potenciales deben conocer las
alternativas que ofrecemos para solucionar sus problemas. Este objetivo de
visibilidad generalmente se logra mediante la creacién de campafias cargadas con
una gran cantidad de contenido relevante para la marca, sus ventajas y la variedad
que ofrece. Cuantas mas personas vean su anuncio comercial, es mas probable
qgue recuerden su marca o imagen cuando necesiten realizar una compra. En
general, hay dos tipos de reconocimiento de marca: propio y respaldado. La marca
propia es cuando las personas piensan en una empresa y sus productos sin ninguna
influencia. Por ejemplo, si una familia tiene hambre, piensa en un restaurante y van
a comer alli. El aumento de la conciencia de marca ocurre cuando las personas solo
recuerdan un negocio después de que alguien lo haya mencionado. La publicidad

construye ambos tipos de conciencia de marca.
Incrementa tus ventas, ganancias y clientes

La publicidad se utiliza a menudo para aumentar las ventas y las ganancias de
ciertos productos ofrecidos. Estas ventas y ganancias estan directamente
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relacionadas con el alcance de su anuncio. EI ROI, o retorno de la inversion, es una
métrica muy utilizada para medir el retorno de un anuncio contratado. Se mide
contra los objetivos comerciales establecidos. Por ejemplo, una empresa podria
gastar una cantidad X de dinero en un anuncio que genera 4 veces mas de ingresos
con un retorno de la inversién del 400%. Luego, los anuncios no rentables se
eliminan y se reemplazan con otros anuncios. Las empresas también utilizan la

publicidad para llevar a los clientes a sus tiendas, mayoristas o agencias.
Crear una imagen

La publicidad también est4 destinada a mejorar la imagen de la empresa.
Plataformas como Google Ads para Google Adwords o Facebook Ads te permiten
crear campafias que construyan tu imagen corporativa. La mayoria de las empresas
son buenas en algo o tienen caracteristicas que las distinguen del resto. Por
ejemplo, una empresa de desarrollo de software anuncia un departamento de
atencion al cliente eficaz. Las empresas de alquiler pueden utilizar la publicidad para
informar a los consumidores sobre la alta calidad y la superioridad de los equipos.
En cualquier caso, las empresas pueden utilizar la publicidad para satisfacer la

demanda de los clientes de la mayoria de los productos.
Dirigirse a consumidores especificos

Uno de los mayores beneficios de la publicidad a través de plataformas en linea
hoy en dia es la orientacion de los anuncios, como poder elegir en qué dispositivo
movil o pais se encuentra su audiencia. Anteriormente, en el marketing tradicional,
teniamos GRP (Total Score), también conocido como hora punta o hora dorada. En
esta etapa, se garantiza que los anunciantes lleguen a la cantidad de x usuarios,
pero sin interactuar realmente con ellos, no podemos saber si nuestros anuncios
gustan o si las personas estan motivadas o no. La publicidad en linea, por otro lado,
nos brinda una gran oportunidad para mostrar anuncios a personas especificas en
funcién de su ciudad, gustos, dispositivo, y también medir las interacciones reales

con otras personas, los clics o las visitas a enlaces especificos.
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1.7.2. Desventajas
Ventas u ofertas perdidas

La mala publicidad también puede dafiar la salud financiera de figuras publicas
y corporaciones. Una figura publica puede ser despedida u obligada a renunciar
debido a su mala reputacion. Puede ser dificil para él encontrar otro trabajo, incluso
si el mal informe es un error o una fabrica. Las corporaciones pueden perder
millones o incluso miles de millones de euros en posibles ventas y acuerdos

comerciales y necesitan gastar mas dinero para recuperar los ingresos.
Dafio a laimagen publica

Cuando salen noticias negativas, las personas o empresas dafian su imagen
publica o de marca. Los actores, atletas, musicos y politicos se ganan el respeto y
la confianza de muchos, y las empresas gastan millones de dolares en desarrollar
marcas que quieren que la gente crea que son mas confiables y de mayor calidad.
Cuando figuras publicas o corporaciones reciben mala publicidad, la opinién publica
sobre ellas puede ser negativa. Es muy dificil para las figuras publicas y las
empresas restaurar su imagen publica después de que se destruya, ya que

necesitan restaurar la confianza publica.
Fortalecimiento de lainspeccién y sancion de los delincuentes

La publicidad deficiente puede conducir a una mayor vigilancia gubernamental
e incluso a un procesamiento penal de un individuo o una corporacién. Los
periodistas a veces revelan informacion sobre las actividades ilegales o no
profesionales de un individuo o una corporacién a la policia u otras agencias
gubernamentales. Una vez que se revela la historia, los funcionarios del gobierno
pueden sentirse presionados o legalmente obligados a tomar medidas,
especialmente si las malas noticias se refieren a productos o servicios de una
empresa que podrian causar dafios. En este caso, la persona natural o juridica

puede enfrentarse a sanciones penales.
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La competencia esta aumentando

La mala publicidad puede ayudar a tu competencia. Los participantes pueden
utilizar la publicidad negativa de otras personas para mejorar su propia imagen o
aislarse de alguien que tenga una imagen dafiada. Un actor puede perder un papel
ante otro actor debido a la mala publicidad. Un politico en ejercicio puede perder en
las encuestas a favor de su oponente. Los competidores de la corporacion pueden
usar mala publicidad en su publicidad para que se vea mejor que la despectiva.

1.8. Marketing digital
Actualmente, el marketing digital se esta posicionando como una importante

materia prima para el desarrollo de estrategias comerciales en los mercados de
medios y tecnologia, por ello, el impacto de las TIC en el Esta nueva forma de
marketing permitira repensar las estrategias desde las tradicionales hasta algunas
que son mas adaptables a la sociedad actual. , nuevos productos y servicios, asi
como nuevos consumidores, que en parte han provocado esta transformacion y el
correspondiente crecimiento del marketing digital. Con la ayuda de estos nuevos
sistemas y métodos, obtendremos informacion y datos de manera mas eficiente y

rapida para su posterior analisis.

1.8.1. Importancia del marketing digital

Se puede entender que el marketing digital es para estimular el consumo, por

ejemplo; recursos tecnoldgicos.

Se puede pensar que el marketing genera demanda de alguna manera contribuye
a atraer clientes a comprar un producto o servicio, sin embargo, el marketing
también brinda respuestas a los usuarios, no se puede crear 0 actualizar un
producto sin conocer sus requerimientos de antemano. Para ello, se realizan
estudios de mercado para dar resultados precisos sobre lo que los clientes esperan
de las marcas y determinar si estamos aplicando nuestras estrategias de marketing

de forma correcta o no.

El marketing digital ayuda a las empresas a llegar a su publico objetivo. Hoy en dia,
el mercado no puede ser ignorado, los especialistas en marketing deben poder
comprender lo que dice el mercado o el entorno macro. Por ejemplo; Lo que es

emocionante para la industria hotelera es recibir comentarios de los huéspedes, los
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viajeros, sus opiniones y lo que estan haciendo los competidores de la industria para

atraer nuevos huéspedes y retener a los que ya son huéspedes.

Como resultado, el mercado y su entorno marcan una serie de estandares, como el
costo de vida aproximado de un hotel de 5 estrellas en el verano, las estrategias de
precios de las aerolineas durante la temporada de vacaciones y el mejor programa

de viajes. puntos o premios que ofrecen atractivos beneficios, etc.

En otras palabras, el marketing digital es un intercambio en la planificacion y
ejecucion del desarrollo de productos y/o servicios, donde elementos como;
mercado, necesidades, deseos y requisitos de los clientes, costo de productos y
servicios, calidad, satisfaccidn, asi como transacciones de intercambio y relaciones

comerciales.

El marketing utiliza cuatro elementos clave: producto, precio, promocion y
distribucién para crear un intercambio que cumpla con los objetivos individuales y
organizacionales. Por otro lado, el marketing y marketing digital no se trata solo de
maximizar las ventas, para lograr los objetivos anteriores, una empresa necesita
promover una cultura de marketing que se centre en brindar valor al cliente; cambio
organizacional, asignacion de recursos, analisis y evaluacion de grupos
estratégicos.

1.9. Lasventasy lapublicidad
Promocién y publicidad son dos términos que casi todos los no especialistas en

marketing suelen utilizar indistintamente, pensando que no hay diferencia entre los
dos. Como tal, ambos métodos de alguna manera atraen clientes a un negocio y
hacen que la empresa sea famosa. Si bien es cierto que suenan similares, en

realidad hay algunos matices entre los dos términos que los hacen muy diferentes.

Entonces, la principal diferencia es que no es necesario pagar la promocion. Antes
de promocionar un producto, debes saber que la publicidad y la promocion de ventas
deben ser dos estrategias independientes, trabajando desde diferentes puntos de
vista en la mente del consumidor, aunque siempre con el mismo objetivo, objetivo

comun: las ventas.

La publicidad centrada en las sensaciones convence a los consumidores apelando
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a sus emociones mas primarias y sensaciones mas inmediatas. A menudo, las
imagenes y los sonidos se utilizan para seducir y despertar el deseo de compra en
los consumidores. La promocion de ventas, por otro lado, es un conjunto de técnicas
centradas en el razonamiento que se enfocan principalmente en el pensamiento del
consumidor. Las promociones a menudo se presentan utilizando una variedad de
métodos, cuyo objetivo principal es lograr que el comprador tome medidas al final
del proceso de compra. En la mayoria de los casos, este tipo de métodos estan
respaldados por un equipo de ventas que se enfoca en mostrar para qué sirve un
producto o servicio y por ende vender. Esto significa que la promocion de ventas
juega un papel tactico al apoyar otras formas de comunicacién de marketing dentro
de la empresa. Es atil mejorar la imagen y los beneficios de mercado de nuestro
negocio sin tener que gastar mucho esfuerzo y gasto.

1.10. Optimizacién de ventas
Las ventas son la base sobre la que se construye su negocio. Si no hay

ingresos, la empresa desaparecera. Sin embargo, vender se ha convertido en una

actividad extremadamente compleja en el panorama socioeconémico actual.

Crear e implementar la estrategia comercial y de marketing mas adecuada para la
empresa fue uno de los retos que asumimos desde el Master en Direccion Comercial
y Comercial. Si estds pensando en ampliar tus horizontes profesionales, conocer

estos y otros métodos para aumentar las ventas es una prioridad para ti.

El mercado actual, caracterizado por una competencia feroz, la globalizacién y la
digitalizacion, se ha convertido en una perspectiva incierta para las empresas y los
consumidores se ha convertido en la base de todas las actividades comerciales. Los
departamentos de marketing y gestion comercial estan trabajando a plena
capacidad para atraer clientes y crear un flujo constante de ventas para garantizar

la supervivencia y el crecimiento de la empresa.

A continuacion, se mencionan estrategias para la optimizacion de las ventas a

través de estrategias de marketing:

e Usar nuevas tecnologias
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o Las empresas que quieren aumentar sus ventas no pueden ignorar la
revolucion tecnoldgica. Internet, las TIC y la Web 3.0 han
proporcionado una gran cantidad de informacion y nuevas formas de
abordar las compras para los consumidores. Utilizar toda esta
tecnologia para aumentar las ventas es fundamental en cualquier

estrategia comercial para lograr sus objetivos comerciales.

o Usar y desarrollar aplicaciones, inteligencia artificial, Big Data, redes
sociales y chatbots como base para mejorar el servicio al cliente y la
experiencia del usuario con las marcas debe estar en la lista de tareas

actuales de las corporaciones.

e Proponer un mensaje claro y persuasivo

o El guion o discurso es la principal herramienta en el proceso de venta.
El objetivo es facilitar la comunicacion con los clientes potenciales en
un ambiente de confianza e intimidad centrando la conversacion en la
estrategia de ventas. Cada escenario de ventas debe basarse en las
necesidades del cliente. El es el verdadero corazon de la estrategia.
Entonces, el primer paso es saber y escuchar lo que dice el

consumidor, solo asi podemos llegar a una respuesta adecuada.

o Laescucha activa y la inteligencia emocional son dos habilidades que
deben incluirse en cualquier estrategia empresarial. La propuesta de
valor es otro punto fuerte del mensaje de venta: qué solucién tiene la
empresa para ese cliente, en qué se diferencia del resto y cuales son
los beneficios de tenerla. Presente su oferta de una manera atractiva,
creativa, persuasiva y persuasiva, utilizando palabras de accién y
verbos fuertes escribiendo una copia o presentando a los clientes
como sus propias historias heroicas a través de storytelling son

técnicas que toda empresa debe adoptar para mejorar sus resultados.

e Marketing de fidelizacion

o Adquirir nuevos clientes tiene un costo mas alto para las empresas

gue mantener los existentes. Por su parte, apostar por métodos de
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fidelizacion incide directamente en la rentabilidad del negocio.

o Los simulacros de fidelizacion deben formar parte de cualquier plan
de marketing. Casos de éxito, comunicacion continua, inbound
marketing, gamificacion, recompensas y programas de recompensas
son solo algunas de las actividades encaminadas a aumentar la

fidelidad de los clientes hacia la empresa.

e Vender soluciones a problematicas del cliente

o Los consumidores de hoy no compran productos o servicios, compran
soluciones para sus necesidades. Comprender estas necesidades y
abordarlas es una forma de aumentar las conversiones de ventas. Una
buena tactica de venta es convencer al cliente de que el producto o

servicio es la solucién a su problema o la respuesta a su necesidad.

o El propésito es convertir una compra en una inversion. Para ello, es
importante enfatizar los beneficios y el valor de la compra en lugar de
centrarse en describir las caracteristicas del producto o servicio. La
base para determinar las necesidades del cliente y las razones de
compra basadas en los beneficios es realizar una evaluacién
exhaustiva del perfil del cliente ideal u objetivo. Conocer sus
antecedentes, sus preocupaciones, necesidades y deseos es clave

para obtener lo que necesitan.
e Ofrecimiento de servicios adicionales

o Ofrecer un servicio adicional puede ser crucial para completar su
venta. Este tipo de estrategia de venta cruzada hace que la oferta sea
mas atractiva y provoca que el comprador elija un determinado

producto o servicio por encima de la competencia.

o Los servicios adicionales que la empresa puede brindar son garantias,
envio gratuito, mantenimiento y actualizaciones constantes. Estos
servicios adicionales podran prestarse de forma gratuita o podran ser
adquiridos por el cliente ademas de la compra inicial cuando el cliente
perciba un valor especial en ellos. En términos de efectividad de estos
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métodos, el uso de una base de datos informatizada y constantemente

actualizada es superior.

1.11. Planes publicitarios
Un plan de publicidad es una estrategia escrita sobre como pretende publicitar

su negocio. La publicidad es cualquier forma de atraer clientes potenciales a través
de los medios. La publicidad puede incluir anuncios en periddicos, vallas
publicitarias, publicidad directa como volantes o postales, asi como publicidad en
linea en anuncios de Google, anuncios de Facebook o anuncios publicitarios en

sitios web relacionados con su negocio.

Su estrategia publicitaria determina coOmo sus anuncios logran sus objetivos
publicitarios. El plan de publicidad describe las tacticas de publicidad y

comunicacioén, el presupuesto, el cronograma y otros elementos de la estrategia.

1.11.1. Crear un plan

Su plan publicitario debe incluir sus objetivos publicitarios y cémo se mediran los
resultados. Su objetivo podria ser atraer a mas personas a su tienda o mas visitantes

a su sitio web. Podria ser un aumento en la venta de un producto en particular.

Un plan promocional no tiene que ser un documento formal, a menos que lo esté
escribiendo para presentarselo a otros. Sin embargo, su plan puede ser simple
teniendo en cuenta sus objetivos, presupuesto, audiencia y lo que intenta lograr con

Su anuncio.

1.11.2. Presupuesto de publicidad

Su presupuesto determina en gran medida el tipo de publicidad en la que invierte.
Tenga cuidado de no invertir demasiado antes de saber cuanto gana con sus
anuncios. Considere gastar una pequefia cantidad en varios tipos diferentes de

publicidad para determinar cual atraera a mas clientes o negocios.

Es importante que los encargados del proceso se aseguren de que el presupuesto
de publicidad no consuma los costos operativos; esto considerando que los

anuncios pueden tardar algun tiempo en crearse.
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1.11.3. Audiencia

El tipo de anuncio que elija debe reflejar el tipo de clientes o clientes que tiene
actualmente. Esto quiere decir que en base a los clientes existentes que tenga una
organizacién, se pueden crear esquemas de consultas sobre sus gustos o
actividades comunes de lectura o revision de informacion, con lo cual se pueden

orientar las publicaciones a esos medios que los clientes actuales consumen.

Por otra parte, si los clientes son mas orientados a usar diversos medios digitales,
la estrategia y entrega del mensaje debe hacerse en esas vias para lograr llamar la

atencion como se espera.

1.11.4. Mensaje

Decide qué debe hacer el anuncio que se desea publicar. Puede llevar a los
clientes a su negocio real o a su sitio web. Puede notificar a los clientes potenciales
sobre la venta. En esta linea de ideas es muy comun que no se tenga claro cual es
el mensaje que se quiere colocar, por lo que los departamentos encargados pueden
valerse de ejemplos en la competencia y crear una nueva experiencia publicitaria
orientada al giro de negocio de la empresa para repotenciar la forma en la que se
llega y entrega el mensaje publicitario a los clientes y posibles clientes.
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CAPITULO 2: METODOLOGIA DEL PROCESO DE INVESTIGACION
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Para este capitulo se tomé como referencia la informacion provista en el libro
de (Hernandez-Sampieri & Torres, 2018) para metodologia de la investigacion, en
donde se entendié que la metodologia empleada en el presente trabajo para la
empresa JP Consulting es de tipo descriptivo orientada completamente al problema
planteado de falta de optimizacion de ventas por el no uso de medios actuales de

publicidad en los servicios que se ofrecen.

Este trabajo esta dirigido al departamento de Marketing de JP Consulting y de
forma similar para la gerencia, debido que se buscan determinar las mejores
estrategias de marketing digital y promocién publicitaria en medios digitales para
lograr la optimizacion de los ingresos de la empresa, con lo cual se obtendran
métricas o definiciones que deberan ser aceptadas y priorizadas por la gerencia

para que se adopte o no un plan de mejora en este sentido.

2.1. Informacion general de la empresa de estudio
A continuacion, se detallan los datos mas relevantes de JP Consulting:

Tabla 1 — Informacion general de JP Consulting

Razon Social JP Agencia Digital

R.U.C. 0927624403001

Actividad economica Desarrollo de sistemas y consultoria
principal

Tipo Tecnologia

Funcionamiento desde | Julio 2012

Establecimientos Villamil 124 y Calderon

Fuente: Elaboracion propia
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2.2. Campanfas publicitarias previas

<

v dominio.com™

DISENO DE APPS

MOVILES

APLICACIONES PARA empresa y obtener
10S Y ANDROID Resultados Precisos La mejor forma de dar a conocer noticias,

promociones y novedades de tu marca.

La mejor forma de organizar tu

P AGENCIA DIGITAL P AGENCIA DIGITAL ﬁ AGENCIA DIGITAL

Fuente: Elaboracion propia

Antes no existia una existia un plan comunicacional de por medio y se publicaba en
funcion de lo que se pensaba lograr sin determinar el publico y sin tener la
planificacion de publicidad en medios digitales, no existia un presupuesto
determinado para pagar a la plataforma publicitarias tales como Facebook Ads,

Instagram Ads o Google Adwords.

2.3. Impacto de las campafias publicitarias previas
Las campafas tenian un impacto muy bajo, no existia apoyo de publicidad en

medios digitales y todo se manejaba de manera organico por lo que se gastaba
mucho tiempo y esfuerzo en que puedan llegar al publico objetivo. De todas las
personas alcanzadas en cada plataforma, no representaba ni la tercera parte de las

realmente interesadas en siquiera preguntar sobre el producto o servicio.
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PORCENTAJE DE PERSONAS INTERESADAS EN EL SERVICIO DE JP CONSULTING

INSTAGRAM 34.8%

FACEBOOK 20.8%

GOOGLE ADWORDS 16.3%

13.7% Estadistica realizada
por plataforma
publicitaria

REVISTAS

OTROS 14.4%

Fuente: Elaboracion propia

2.4. Enfoque de lainvestigacion

El enfoque de la investigacion es de caracter cualitativo y cuantitavio aplicando
técnica de encuesta y entrevistas, ya que busca explicar los eventos que determinan
los métodos de publicidad de forma profunda, es decir, el proceso es inductivo y
permite analizar las diferentes aristas que plantean los métodos de promocion y
publicidad digital, basandose en herramientas de marketing digital para interpretar
y contextualizar las implicaciones en la mejora de las ventas.
2.5. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion usado en este trabajo es de caracter descriptivo puesto
gue primero se analiza a nivel tedrico la informacion respecto del marketing,
publicidad y su impacto en las ventas, lo cual es un factor que sirve como previa

para el analisis y fundamentacion de los objetivos planteados.

Dicho esto, la investigacion tiene como objetivo principal determinar la relacion entre
la publicidad y la optimizacion de las ventas de la empresa JP Consulting de la
ciudad de Guayaquil en el afio 2022, el tipo de investigacion a aplicar sera de forma

descriptiva y de campo; para dar soluciones a la problematica de la empresa.

Con esto mencionado, el enfoque descriptivo como tipo de investigacion se
plasmara en este trabajo a traveés de la definicion de las caracteristicas de los

meétodos publicitarios digitales a través de internet, es decir, poder definir la
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naturaleza de este segmento de herramientas publicitarias para saber qué es lo que

implica utilizarlas.

En esta linea de ideas es de suma relevancia comprender cuales son las
implicaciones de los medios digitales para generar mayor penetracion en el mercado
al momento de ofertar un producto o servicio. Con un mayor nivel de penetracion en
los mercados objetivos que se definan en la segmentacion de mercado se podra
tener métricas relacionadas a los leads y oportunidades de mejora en los niveles de

venta, lo que ayudan a mejorar los ingresos de JP Consulting.

2.6. Periodo y lugar donde se desarrolla la investigacion
La investigacion se desarrolla en la empresa JP Consulting en la ciudad de
Guayaquil durante el primer semestre del 2022.
2.7. Universo de la investigacién
El universo de la investigacion esté constituido de un muestreo de conveniencia para
observar, analizar e interpretar informacion de la empresa JP Consulting. Se toman
como referencia los clientes de JP Consulting segmentados geograficamente,

llegando a contar con un total de 150 clientes segun los registros de la empresa.

Total de clientes

Guayas 70 | 60,00%
Pichincha 45 | 30,00%
Azuay 35 | 10,00%
Meta 150 | 100,00%

3. Fuente: Elaboracion propia

Con esto se busca entender que la proyeccion del total de clientes de JP Consulting
es de 150 clientes para el afio 2022, considerando que en la actualidad se tiene un
total de 130 clientes en las provincias de Guayas, Pichincha y Azuay, la meta

planteada con este trabajo es lograr un total de 150 clientes mas.
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2.8 Estudio de mercado

1. ¢Lacampafa de publicidad tuvo un impacto sobre su empresa?

- . s . 9

®si
@ No

@ Pudieron mejorar

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

El 21.2% de los encuestados dicen que la campafia de publicidad digital pagada si tuvo un
impacto sobre las decisiones de implementacion en su empresa.

2. ¢Cuantas veces al dia entran a esta red social?
¢Cuantas veces al dia entran al dia a esta red social?

20
B Linkedin B Instagram 0 Facebook B Twitter I Tiktok

15

10

0 Tver +5 veces +10 veces +20 veces

Elaborado por: Autor del estudio (2022)
Andlisis: Entre los encuestados resaltan que la red mas frecuentada es Instagram, a la cual

Facebook le sigue como la mas usada. Otra que destaca es Linkedin, que, aunque no sea la
mas frecuentada es la que ven necesariamente todos los dias.
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3. ¢Aceptarias un servicio de una empresa que solo conociste por una red
social?

¢Aceptarias un servicio de una empresa que solo conociste por una red social?
®sSi

@ No
@ Talvez

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Andlisis: Sin lugar a dudas el poder una red social es fuerte, por lo que hace que las empresas
confien en negocios que solo lo encuentran en esos medios.

4. ¢Su empresa ha adquirido algun servicio por redes sociales?
¢Su empresa ha adquirido algun servicio por redes sociales?

® Si
@ No

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Analisis: Es comun que en la actualidad toda empresa haya adquirido algin servicio a través de
alguna red social. Por eso los encuestado dieron como resultado que en algin momento
adquirieron algun servicio por ahi.

46



5. ¢Confian en la publicidad pagada que ven en internet?

iConfian en la publicidad pagada que ven en internet?

@ si
@ Mo

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Andlisis: La mayoria de encuestados coinciden con que la publicidad pagada que reflejan las
diferentes plataformas digital si son de fiar, eso quiere decir que es una oportunidad grande para
dirigir alguna estrategia por esos medios.

6. ¢En qué plataforma has visto méas publicidad pagada?

¢En que plataforma ha visto mas publicidad pagada?

@ Facebook
@ Linkedin

@ Instagram

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Analisis: Casi el 60% del trafico de publicidad pagada es consumida a través de Facebook,
sabiendo que gracias a esto podemos tener una oportunidad ya que es claro el medio por el que
se debe pautar o crear alguna estrategia.
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7. ¢Confiamas en la publicidad digital pagada que la organica?

¢Confia mas en la publicidad digital pagada que la érganica?

® =i
& No
28.7%

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Andlisis: Definitivamente las empresas encuestadas prefieren el contenido organico al
inorganico, teniendo como conclusién que es mejor enfocarse en este tipo de contenido y no en

el otro.

8. ¢Conoces alguna empresa de consultoria en procesos y tecnologia?

¢Conoces alguna empresa de consultoria en procesos y tecnologia?

@ Si
No
46,6% o
 Conozco, pero no las entiendo
@ No conozco, y no las entiendo

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Analisis: La importancia de darse a conocer y lo que la empresa hace es vital para llegar al
publico objetivo que deseas, existen muchas més oportunidades de entrar en este mercado a
través de las plataformas digitales. Hay empresas que incluso saben que existen estas
consultoras, pero aun no las comprenden del todo, y ahi también existe una oportunidad.

48



9. ¢Confiarias en una empresa de consultoria que hace publicidad pagada con
trayectoria comprobada?
¢Confiarias en una empresa de consultoria que
hace publicidad pagada con trayectoria comprobada?
® Si
® No

]

Elaborado por: Autor del estudio (2022)

Andlisis: Nos damos cuenta que predomina siempre la credibilidad de la empresa que oferta el
servicio, al ser una consultora que se dirige 100% a negocios y empresas, el mejor punto de
credibilidad es ver si estd empresa ya trabajé con otras y comprobar cémo les fue.

10. ¢ Aceptarias los servicios de JP Consulting si hace publicidad digital pagada?

¢Aceptarias los servicios de JP Consulting
si hace publicidad digital pagada?

@ Si

® No

Elaborado por: Autor del estudio (2022)
Analisis: Casi el 100% de encuestados coinciden con que JP Consulting puede hacer publicidad

pagada y ellos podrian consumir alguno de esos servicios ofertados, donde es claro que va a
predominar su experiencia comprada para que cualquier tipo de negociacion se pueda dar.
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Entrevista a Gerente de operaciones de DCL. S.A. — Empresa cliente de JP Consulting
Ing. MGs. Sebastidn Cabrera Cevallos

1. ¢Qué tiempo tiene DCL S.A. ofreciendo sus servicios en el mercado y a que
publico se dirige?

Nosotros llevamos 20 afios en la industria de la administracion de inmuebles, en los que
ofrecemos servicios de administracion a varias entidades y empresas en el pais.
Nuestro publico es netamente empresarial y negocios, ya que es el tipo de servicio con
el que nosotros contamos.

2. ¢Enqué area JP Consulting les brinda servicios a ustedes y como lo conocieron?

Conocemos JP Consulting gracias a una recomendacion que nos dio una empresa a la
gue nosotros les damos servicios, y también gracias a los contactos de nuestra Gerenta
General, ya que a ella lleg6 el mensaje de JP Consulting atendia la necesidad que
teniamos. JP Consulting nos brinda el servicio de consultoria y desarrollo en nuestro
principal sistema para nuestros clientes.

3. ¢Qué opinan ustedes sobre el uso de plataformas digital para la exposicion de
sus servicios? ¢, Han adquirido algun tipo de servicio o conocido algun proveedor
por ese medio?

Tratamos de adaptarnos en lo mayor posible a nuestros clientes, si ellos estan ahi,
gueremos ir con ellos, es por eso que desde hace unos meses decidimos abrir redes
sociales para escuchar a nuestros clientes. DCL S.A. si ha conocido varias proveedores
a través de plataformas digitales, pero por ahora predominan los que vienen por
recomendaciones.

4. Si JP Consulting no llegaba por una recomendacion, y lo veian haciendo alguna
publicidad digital ¢ Hubieran trabajado con la empresa de todas formas?

Siempre va a depender de la experiencia que tenga el proveedor con lo que queremos,
necesitamos que no solo se venda bien ante nosotros, tenemos que comprobar que
realmente hace lo que dice que sabe hacer. Si es asi, pues estoy seguro que JP
Consulting igual fuese sido nuestro proveedor.

5. ¢Qué opina de JP Consulting haciendo publicidad digital? ¢, Creeria que pueda
mejorar su estrategia comercial?

Sin lugar a dudas creeriamos que si, JP Consulting, nos ha demostrado a lo largo de los
afos que son una estructura soélida y seria, que siempre esta en constante innovacion,
creeria que si eso logra transmitir por ese tipo de publicidad puede llamar la atencion de
cualquier empresa, incluso nuestra competencia.
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CAPITULO 3:

RESULTADO
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En este capitulo 3, se definiran los resultados obtenidos en las acciones realizadas, es
decir, tomando como referencia las encuestas, entrevista, y otros métodos sobre como
los medios digitales optimizan las ventas de JP Consulting en el primer semestre del
2022.

4.1. Estado previo de ventas

Las ventas de los servicios de JP Consulting no se realizaban a la misma
frecuencia, en un principio por el desinterés de tener estas ventas consecuente al
plan comercial de JP Consulting , y en un segundo plano, al ver que las campafas
no tenian resultados. Las ventas aumentaron a raiz de la publicidad digital pagada
pero anteriormente las estadisticas no aumentaban en ningun tipo de indice.
4.2. Resumen de resultados campanias realizadas

Las campafias realizadas de forma orgénica no tuvieron resultados ni en los
medios, ya que se esperaba que estos puedan llegar a través de plataformas donde
se sabe que se pueden concretar ventas, y por lo contrario llegaron a través de otra

y con diferente objetivo, ya que llegaban mas curiosidad y ocio.

FACEBOOK ITWITTER NSTAGRAM LINKEDIN
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4.3. Analisis de ventas del ler. Semestre del 2022
Se estima que la publicidad en medios digitales hizo crecer la cantidad de
interesados a nivel de medios progresivamente. Estos medios seran analizados mes

a mes segun la planificacion propuesta a ver si estd dando los resultados correctos.

[ publicidad Digital
. Convencional

' 0

ler mes 3er mes &to mes
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CAPITULO 4:

PROPUESTA

54



En este capitulo 4, buscaremos crear una propuesta de campafa publicitaria para
incrementar las ventas de una empresa JP Consulting utilizando estrategias en
publicidad de medios digitales, como en la red social de Facebook y Instagram también
en el buscador de Google, asi como en medios digitales empresariales donde
podamos tener presencia publicitaria. Todo lo descrito lo explicamos a continuacion:

5.1. Tema

Analisis de la publicidad digital para la optimizacion de las ventas.

5.2. Nombre de la compaiiia

JP Consulting

5.3. Descripcion de la Empresa

En Guayaquil la industria de consultoria en tecnologia desempefia un rol
importante para el sector empresarial y comercial, y no solo hablando por el impacto
gue este tiene sobre las empresas a nivel econémico y estratégico, sino por la
vinculacion con otras industrias. La tecnologia hace parte de la vida cotidiana cada
vez mas, y este se involucra en todas las acciones que realizamos en el dia a dia.
Existen productos y servicios gque son usados masivamente donde su core es hecho
exclusivamente a través de software, y su constante mejora en experiencia y
funcionabilidad para los usuarios dependen de que haya una buena consultoria de
por medio.

JP Consulting tiene mas de 10 afios en el mercado y cuenta con varias certificaciones
otorgadas por empresas como Google y Facebook, puesto que su fuerte es él es el
asesoramiento y el andlisis de las diversas plataformas y estrategias que existen en
el mercado. Adicional a esto, también se enfoca en el desarrollo de plataformas y

aplicaciones para las empresas en las que asesora y determina la estrategia a seguir.

Al presente, en el afio 2022 no se ha registrado un incremento en la cantidad de
ventas, dado que no existe algun plan de medios publicitario donde JP Consulting
pueda promocionar su servicio. Por esta misma razén, el plan es disefiar una
campafia publicitaria en medios digitales con el fin de llegar a una audiencia donde

pueda encajar nuestro producto a nivel local y asi poder aumentar las ventas.
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5.4. Mision

Mejorar el nivel de ventas de la empresa JP Consulting en un 30%, aplicando
estrategias de publicidad digital mediante plataformas y medios digitales donde se
pueda pautar.
5.5. Vision

En el 2025, ser unas de las empresas consultoras de tecnologia mas
reconocidas de Guayaquil y expansién por todo el territorio nacional con la ayuda
de la publicidad digital.
5.6. Objetivos

5.6.1. Objetivo general

e Crear una campafa publicitaria para aumentar el porcentaje de ventas de la

empresa JP Consulting utilizando estrategias de publicidad digital.

5.6.2. Objetivo especifico

e Analizar los medios digitales 6ptimos a usar para posicionar JP Consulting

dentro de su nicho de mercado especifico

e Decidir el tipo de estrategia que usara JP Consulting para poner en marcha
la campafia de publicidad digital.

e Crear un guia tipo manual para JP Consulting en la que puedan ver las
mejores practicas de como se hace anuncios efectivos y asi hacer que la
empresa aumente sus ventas.

5.7. Justificacion

Esta investigacion es de vital importancia porque tiene caracteristicas y
profundidad que se ve reflejada en el disefio de una campafa publicitaria usando
estrategias de pauta publicitaria de manera creativa, innovadora e impactante. La
cual nos dejara distribuir el mensaje a través de las diversas plataformas digitales.
De esta forma la empresa JP Consulting obtendra mas visualizaciones ya que segun
estudios las personas usan plataformas digitales todos los dias, por lo menos dos

veces al dia.
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De esta forma se pondr& en evidencia que este aporte sera valioso para trabajos que
tengan en el futuro en el &mbito publicitario en el medio local, ya que se entrara en
detalles de cdmo se emplean las diferentes técnicas publicitarias en medios digitales,
lo cual es un método de colaboracion para empresas que tengas los mismos

intereses de investigacion con objetivos comerciales similares.

5.8. Delimitacion O Alcance de la Investigacion

Tabla 1 - Delimitacién de la investigacion

DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: | Guayas

Ciudad: Guayaquil

Ubicacién: | Norte y centro de la ciudad

Area: Publicidad

Subarea: | Ventas

Fuente: Elaboracion propia

5.9. Analisis FODA de la empresa “JP Consulting”
5.9.1. Fortaleza
e Todos los productos son hechos a medida para los clientes.
e Conocido en el sector donde se encuentra situado la empresa.

e Cuenta con una diversidad de productos para el beneficio de los clientes.

5.9.2. Debilidad
¢ No existe estrategia de publicidad digital pagada.

e Posicionamiento bajo en el mercado guayaquilefio.
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e Baja presencia en redes sociales.

5.9.3. Oportunidad
e Mas empresas apuestan por la digitalizacién de sus servicios.
e Los usuarios piden mas agilidad a las empresas en sus sistemas.

e Precios competitivos para el mercado local.

5.9.4. Amenazas
e Gracias al COVID la situacién es compleja para muchas de las empresas
en estos momentos, por lo que hay una contraccion.

e Presencia de mucha competencia en el mercado

5.10. Analisis Porter de la empresa “JP Consulting”

5.10.1. Poder de negociacién de clientes

Se sabe que son la prioridad de la empresa, y hay que otorgarles el mejor servicio
para que se sientas complacidos y satisfechos, la empresa JP Consulting brinda
servicios de consultoria en tecnologia para todo tipo de industria. El poder de
negociacion de los clientes seria alto, ya que los precios se determinan por la
cantidad de trabajo y horas que hacerlo implica, y se acomodan al bolsillo del cliente.

5.10.2. Poder de negociacién de proveedores

Para que la empresa JP Consulting pueda continuar con la produccion de sus
servicios para las diferentes industrias, son algunas de las aristas a tener en cuenta
para poder analizar algin proveedor, ya que al ser una empresa que depende de

proveedores tecnoldgicos se puede encontrar en internet muchas opciones.

5.10.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

La empresa JP Consulting ya cuenta con bajo posicionamiento dentro de la
ciudad de Guayaquil permitiéndole a seguir creciendo en el mercado local, ya que
cada vez se implementan mas servicios a la cartera de productos y el rendimiento

de estos trabajos certifican con mas seguridad lo que ofrecemos.

5.10.4. Amenaza de productos sustitutos
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Ya hay en el mercado empresas que ofrecen servicios similares, haciendo que
JP Consulting esté en constante desventaja puesto a que se busca mejorar el nivel

de ventas en la ciudad de Guayaquil.

5.10.5. Competidores
En la ciudad de Guayaquil se puede observar a varias empresas ofreciendo los
mismos servicios de JP Consulting, algunos con mas tiempo de experiencia, otros

con enfoque en ciertas industrias, pero cada uno con su propio mercado objetivo.
Las empresas que ofrecen este tipo de servicio en la ciudad de Guayaquil son:

5.10.5.1. Novatech
5.10.5.2. EY
5.10.5.3. Dos
5.10.5.4.  Auconsis

5.11. Perfil del cliente o consumidores

JP Consulting tiene clientes en diferentes industrias que parten desde pequeios
negocios, startups o proyectos en desarrollo, hasta grandes empresas ya
consolidadas y de gran trayectoria. Incluso muchas empresas que proveen servicios
relacionados a la cadena de servicios tecnoldgicos que ofrece la empresa,
tercerizan directamente con JP Consulting. Razén por la cual se deberia dar a
conocer todos los beneficios que ofrece de forma profesional y ordenada a través
de una campafia publicitaria.
5.12. Marketing MIX

En esencia, la empresa JP Consulting tiene la necesidad de ser presentada por
mas empresas y negocios en la ciudad de Guayaquil, por lo que se usara como
herramiento el Marketing Mix, ya que al indagar comprende este analisis interno y
externo de la empresa. Esto sera de gran utilidad ya que después se pueden crear
estrategias de marketing en base a los elementos que comprenden esta
herramienta que son: producto, precio, plaza y promocion. Por esta razén a
continuacion como se puede ver en la Figura 1 se detallarda mas sobre estas 4

variables nombradas anteriormente en la empresa JP Consulting.
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PRODUCTO PRECIO

PLACEMENT PROMOCION

Figura 1 - Variables del Marketing mx
Fuente: (Escuela Mkt & Web, 2019)

5.12.1. Producto

Los servicios que ofrece JP Consulting, son esencia, de asesoramiento y de
software que ayudan a mejorar los procesos y la tecnologia de un negocio segun
los objetivos planteados internamente. Todos los servicios realizados en la empresa
son hechos a medida del cliente en el menor tiempo posible, este es el factor
diferencial que maneja este negocio y que lo diferencia a los demas que se dedican
a este tipo de actividad. Todo el catalogo de productos que ofrece JP Consulting

serd mencionado a continuacion:

Consultoria de tecnologia para empresas

A través de este servicio analizamos todos los procesos del negocio para
identificar donde se encuentran huecos o estancamientos que se puedan reparar o
reforzar con tecnologia. Logramos el analisis completo y contemplamos las

oportunidades para una correcta planificacién de la propuesta tecnoldgica.
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Figura 2 — Consultoria en tecnologia
Fuente: (jpconsultory.com, 2021)

Servicios de desarrollo web

En este servicio se detalla la creacién de cualquier tipo plataforma web segun
el objetivo planteado, ya sea comercial, logistica, de gestion, de cobros,

intermediacion, masivos, etc.

e e i = A :

TV

Figura 3 — Desarrollo Web
Fuente: (jpconsultory.com, 2021)
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5.12.2. Precio

La empresa JP Consulting ya cuenta con precios estipulados y estimados,
aunque dependera siempre de la complejidad y la cantidad de trabajo que vaya a
realizar el cliente, mientras mas grande es el requerimiento, mayor es el costo, ya
gue conlleva mayor trabajo y tiempo de desarrollo. Por eso siempre para empresa

pequefios y medianos negocios los precios son mas accesibles.

5.12.3. Plaza

La empresa JP Consulting estd ubicada en Villamil 124 y Calderon CC.
Omnicentro, de la ciudad de Guayaquil, siendo este un lugar donde Unicamente se
atienden clientes, ya que el equipo de produccion trabaja en diversos lugares y

ciudades.

Figura 7 - localizacién de JP Consulting
Fuente: (Google Maps, 2021)

5.12.4. Promocién

Para cualquier compafiia en constante blusqueda de mejora, estar en las redes
sociales y las diferentes plataformas digitales pueden ofrecer una gran ventaja
competitiva, ya que te hace encontrar con el mercado que no esperabas y te hace

incrementar ventas, tener presencia, y asi poder obtener una mejor rentabilidad.

Es por esto, que a continuacién detallaremos algunas opciones a tomar en cuenta
para el desarrollo de la estrategia de publicidad digital a poner en ejecucion y asi

poder incrementar las ventas de la empresa JP Consulting.
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5.13. Opciones de Campafias Publicitarias
Observacion: Se mencionara y explicara de forma precisa algunas opciones que
la empresa JP Consulting podria implementar en el futuro para poner en marcha el

plan de incrementar el nivel de ventas.

5.13.1. OPCION 1: campafia de publicidad B2B

Se aclara que este tipo de publicidad es la cual va enfocada desde un negocio a
otro negocio de forma directa. Ya que todos los servicios o productos que se ofertan
representan una inversion mucho mas alta por lo que el proceso de compra se
vuelve mas detallado y las estrategias que se vayan a implementar deben

especializarse para este caso.

Al hacer marketing B2B en publicidad digital, es crucial saber con qué tipo de
audiencia te vas a dirigir, ya que cada una de estas es diferente, y en medios
digitales buscan un tipo de informacion especifica que les haga ganar tiempo y
enfoque. En este caso para darle publicidad a un servicio o un producto B2B existe
la posibilidad de hacer publicidad digital y tradicional, pero nos enfocaremos
Unicamente en la digital, la cual en lo siguientes péarrafos se mostrara a detalle lo

gue comprende realizarlo.

La campafia de publicidad digital se ejecutara en la red social Instagram y LinkedIn,
la cual es importante tener en cuenta en que todos los contenidos ejecutados son
factores que hay que prestar atencion con su impacto en la plataforma, ya que hay

gue analizar como reaccionan ciertos usuarios para futuras decisiones.

Por ellos presentaremos una planeacion de medios digitales en como se ira
pautando en las diferentes plataformas. En detalle mostraremos el post, la fecha de
publicacion y el presupuesto que se le otorgard a cada una de las pautas
planificadas, ya que tanto como Instagram, como LinkedIn, cuentan con su interfaz
Unica para anunciantes entonces seran nuestros aliados estratégicos para expandir

nuestro mensaje.

Tabla 2- Post 1 de publicidad
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Post #1 Descripcion Presupuesto

Crea el sistema ideal
para tu ciudadela o
edificio  administrativo.
Haz que tu empresa
resalte con la creacion
un software unico para

ellos $200

3 AGENCIA DIGITAL

Tiempo: 1 semana — por ejemplo, de 01 al 07 de Julio

Observacién: La publicidad ser& a través de la plataforma de Instagram y LinkedIn
dirigido a un publico de gerencia de edificios, empresas consultoras, de desarrollo
de software, administradores de ciudadelas y personas interesadas en tener casas.

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 3- Post 2 de publicidad

Post #2 Descripcion Presupuesto

VENDE I{VIﬂS

Crear ahora tu catalogo
virtual en internet y
vende a todas esas

personas que esperan $200

por ti desde sus casas
iSé el primero en vivir
= esta experiencia!

£

Tiempo: 1 semana por ejemplo, de 08 al 15 de Julio

Observacion: La publicidad sera por Instagram y LinkedIn, y se abrira el pablico a
todos los negocios, pymes, empresas y emprendimientos que funcionen con
internet.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4- Post 3 de publicidad
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Post #3 Descripcion Presupuesto

Da a conocer

<HIELGUERO 3D correctamente los
servicios de tu empresa.
No dejes que nadie hable
por ti y cuéntales a todos
tus  servicios  ahora
mismo. $200

Tiempo: 1 semana - por ejemplo, de 16 al 23 de Julio

Observacién: La publicidad ser& por Instagram y LinkedIn, y se abrira el pablico a
todos los negocios, pymes, empresas y emprendimientos que funcionen con

internet.
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 5- Post 4 de publicidad
Post #4 Descripcion Presupuesto
En JP Consulting
adaptamos todas tus
necesidades 'y nos
@ acomodamos a tus
ACEPTAMOS TODAS ,,n formas de pago. Gracias
LAS TARJETAS € ¢ -
DE CREDITO ¥ deaiTo | por estar en constante
contacto con nosotros, | $200

3 DIGITAL AGENCY
-

sabes que esto traerd
méas facilidad para el
fluo de caja de tu

empresa.

Tiempo: 1 semana - por ejemplo, de 24 al 31 de Julio

Observacion: La publicidad sera por Instagram y LinkedIn, y se abrira el pablico a
todos los negocios, pymes, empresas y emprendimientos que funcionen con

internet.

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 6- Post 5 de publicidad
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Post #5 Descripcion Presupuesto

G scencu oGm Apoyamos a tu empresa
en todas las etapas en
que esta se encuentra
guiandola por el camino
correcto de sus procesos
y core de tecnologia. $200

ioeanco ESTRATEGIAS
DIGITALES PARA CADA
EMPRESA

Tiempo: 1 semana - por ejemplo, de 01 al 07 de Julio

Observacion: La publicidad sera por Instagram y LinkedIn, y se abrira el publico a
todos los negocios, pymes, empresas y emprendimientos que funcionen con
internet.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 7- Post 6 de publicidad

Post #6 Descripcion Presupuesto
Tenemos nueva
plataforma para
atenderlos  de una
manera mas

personalizada y puedan
entender de mejor forma

nuestro servicio. |  $200
Escribanos 0
;fMi?iju&?WO -
@ rcowaavm consultenos por las

promociones del mes

Tiempo: 1 semana - por ejemplo, de 08 al 15 de agosto

Observacién: La publicidad sera por Instagram y LinkedIn, y el objetivo de este post
es poder atender a actuales clientes dandoles un soporte en servicio al cliente.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 8- Post 7 de publicidad
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Post #7 Descripcion Presupuesto

Complementamos tu
negocio con estrategias
en procesos diferentes e
innovadores.

TE ASESORAMOS EN §

() LocisTicA )
(4%) DISTRIBUCIGN )
E) eesmion )

PARA TU NEGOCIO ONLINE

$200

@3 AGENCIA DIGITAL

Tiempo: 1 semana - por ejemplo, de 16 al 23 de agosto

Observacion: La publicidad sera por Instagram y LinkedIn, y se abrira el publico a
todos los negocios, pymes, empresas y emprendimientos que funcionen con
internet.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9- Post 8 de publicidad

Post #7 Descripcion Presupuesto

Hoy dimos por terminado
nuestro gran trabajo con
MGP, reconocida
empresa del sector.
¢,Quieres ser parte?

$200

Tiempo: 1 semana - por ejemplo, de 24 al 31 de agosto

Observacion: La publicidad sera por Instagram y LinkedIn, y se abrira el publico a
todos los negocios, pymes, empresas y emprendimientos que funcionen con
internet.

Fuente: Elaboracion propia
Una vez culminada la campafa publicitaria se tiene como resultados los siguientes
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valores:

Tabla 10- coste total de la campafia publicitaria

Total de Presupuesto Tiempo
post por mes estimado
8 post $400 2 meses

Total a invertir en publicidad $ 800

Fuente: Elaboracién propia

5.13.2. OPCION 2: Campafia publicitaria en revistas digitales

Para esta seccion se usara una revista conocida en la industria de tecnologia, y
se tomara de referencia la revista PC World version digital, en donde primero se
hara contacto con el equipo responsable del manejo de la gestion de la revista y se
tratara de llegar a un acuerdo de presupuesto y ejecucion con sus asignadas
responsabilidades. Ante ellos se presentara una posible version de como quedaria

la pauta en un sector de la revista, que puede ir asi:

STRATEGY & CREATIVE . A "WEB&MOBILE SOCIAL MEDIA
CONSULTING'——DESIGN ~ ——DEVELOPMENT &APPS

Elaborado por: el autor.

Este espacio publicitario en la revista PC World producira la atencién de sus lectores
haciendo que generen acciones de interés, ya que se piensa llamar la accion con
textos que iran en la misma revista y tendran hipervinculos en la imagen que
redirijan a la pagina web de la empresa. Y ahi los negocios y personas interesadas
tomaran la iniciativa de investigar mas sobre la empresa y en una posibilidad hacer
negocios con JP Consulting sobre los temas descritos en la pagina web.

De igual forma, la idea es que vaya acompafiado de un parrafo de texto con el

formato de la revista PC World en donde se exponga un poco de la empresa, el
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equipo, los clientes que ha manejado, los proyectos desarrollados y como estos han
tenido un impacto en el mercado exponiendo sus productos y servicios. Esto hari
gue se genere empatia por parte de los dos y hara que el lector quiera comunicarse

de una forma mas organica con JP Consulting.
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CONCLUSIONES

Se pudo encontrar los medios digitales ideales que se pueden usar para el
posicionamiento de la empresa JP Consulting dentro de su nicho de mercado
especifico en la ciudad de Guayaquil.

Con este proyecto se llego a la conclusion de que existe la correlacion de dos
variables investigativas como la publicidad digital y la optimizacion de ventas,
ya que la unién de estas dos de forma eficiente permitié alcanzar los objetivos
planteados en el proyecto.

En el término de esta investigacion se decidié el tipo de estrategia que debe
implementar la empresa JP Consulting para la ejecucion de su campafia de
publicidad digital, la cual comprendia en hacerla en las plataformas sociales
como Instagram y LinkedIn, asi como el buscado de Google y revistas
digitales de medios digitales especializados.

Se desarroll6 un manual guia de como ira la empresa JP Consulting
siguiendo los pasos exactos de como pueden implementar de forma exitosa
una campafa de publicidad digital en los medios expuestos anteriormente, y
gue esto claro esta pueda apoyar en su estrategia comercial para poder
incrementar sus ventas.

Se pudo implementar las bases tedricas que certifiguen esta investigacion
gue se relaciona con la publicidad digital y la optimizacién de ventas usando

el método bibliografico.
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RECOMENDACIONES

Armar una planeacion de medios en publicidad digital a corto plazo, ya que
asi podremos sacar datos de una forma mas rapida y se obtendran datos que
se pueden analizar, los cuales se puede deducir si es que se va obteniendo
los resultados esperados o si no va con numero positivos que esta se pueda
ajustar haciendo los cambios necesarios si la estrategia lo demanda asi.
Publicitar los precios de los servicios de forma fija, y especificar mediante un
nuevo plan comunicacional lo que los clientes tal vez no entiendan de sus
costos y operaciones. El objetivo es darse a conocer como una empresa
sélida con servicios hechos con la credibilidad necesaria que el mercado
solicita.

Proponer una publicidad mas agresiva, tanto visual como en frecuencia, ya
gue dard como resultado un mayor nimero de usuario alcanzamos e indice
de penetracion en el mercado, lo que hara reducir los costos al hacer que la
conversacion con usuario sea mas efectiva y se llegue de forma mas rapida
a la meta. Haciendo que, la inversion realizada en la empresa JP Consulting
sea mas rentable con resultados a corto plazo.
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