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RESUMEN

El presente plan de marketing digital tiene la finalidad de brindar soluciones al
problema de la empresa GARDENIA que es la falta de comunicacion con sus
clientes, los mismos que provienen de diferentes ciudades del pais y que al
encontrarse dispersos es dificil establecer contacto y brindar informacion
comercial, es una forma eficaz de comunicarnos de manera rapida, facil y de

interactuar gracias al internet.

Con la implementacion de los medios sociales se busca mejorar la comunicacion y
el posicionamiento, permitiéndole crecer a nivel local, regional y nacional, llegar
con rapidez a mas clientes y mejorar de esta manera sus ventas. Se realiz6 un
analisis interno de la empresa, para determinar cuales son los lineamientos
existentes dentro de la organizacién. De igual manera se puede conocer sus
puntos fuertes y débiles, para de esta manera desarrollar estrategias que nos
permitan convertir todo lo negativo en positivo y conseguir los objetivos
empresariales. Se utilizé informacion de fuentes bibliogréficas, las mismas que nos
permitieron tener conocimiento sobre la elaboracion de un plan de marketing
digital. Ademas se llevd a cabo el estudio de mercado realizado a los clientes
obtenidos hasta el afio 2018 en la fabrica GARDENIA, para conocer cuales son
sus gustos y preferencias en cuanto a producto, precio, plaza y promocion.
Finalmente se aplico las politicas, estrategias y tacticas enfocadas en el marketing
digital de tal manera que permita obtener una mejor comunicacion vy

posicionamiento digital.

Palabras clave: Marketing digital, comunicacién, internet, plaza, precio,

promocion.
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ABSTRACT

The present plan of digital marketing has the purpose of providing solutions to the
problem of the company GARDENIA which is the lack of communication with its
customers, the same ones that come from different cities of the country and that
being dispersed it is difficult to establish contact and provide commercial
information , the only way to communicate quickly, easily and allowing us to

interact is thanks to the internet.

With the implementation of social media we seek to improve communication and
positioning, allowing you to grow locally, regionally and nationally, allowing you to
quickly reach more customers and thus improve your sales. An internal analysis of
the company was carried out, to determine which are the existing guidelines within
the organization. Allowing us to know their strengths and weaknesses, in this way
develop strategies that allow us to turn all negative into positive and achieve
business goals. We used information from bibliographic sources, which allowed us
to have knowledge about the development of a digital marketing plan. In addition,
the market study carried out on customers obtained up to 2017 at the GARDENIA
factory was carried out to find out what their tastes and preferences were regarding
product, price, place and promotion. Finally, the policies, strategies and tactics
focused on digital marketing were applied in a way that allows for better

communication and digital positioning.

Keywords: Digital marketing, communication, internet, place, price, promotion
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INTRODUCCION

En los ultimos afios el desenvolvimiento empresarial ha evolucionado a pasos
agigantados por lo que la forma de realizar la publicidad de la empresa igualmente
ha ido cambiando constantemente con la finalidad de captar cada vez mas
clientes, es por ello que la fabrica de medias GARDENIA se ve en la necesidad de

implementar un marketing digital para publicitar sus productos a sus clientes.

Al momento la empresa no cuenta con un plan de marketing que le permita
comunicarse con sus clientes y ofertar sus productos, en un mercado moderno
como es el digital, el cual le permita mejorar la comunicacion e interaccion con
cada uno de sus clientes y consumidores tanto actuales como potenciales y que

se encuentran ubicados en las diferentes provincias del pais.

Mediante la aplicacibn de este plan de marketing en la fabrica de medias
GARDENIA se pretende llegar a ser una empresa competitiva, con un enfoque
hacia el cliente al cual se satisfaga en todos los aspectos, ademas podra ofrecer
un servicio moderno para atencién al cliente, exhibicion de sus productos,
promociones, nuevas tendencias. Elaborar estrategias de marketing digital
enfocadas a la comercializacion, servicio preventa, postventa y posicionamiento
que contribuyen al desarrollo de la fabrica, incrementando asi su nivel de ventas y
competitividad empresarial, basado en la aplicacion del marketing 2.0 y marketing

3.0 logrando asi ser reconocida a nivel local nacional e internacional.

XV



1. ESTADO DEL ARTE

1.1 Antecedentes

El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los
individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e
intercambiando valor con otros. En un contexto de negocios mas estrecho, el
marketing incluye el establecimiento de relaciones redituables, de intercambio
de valor agregado, con los clientes. Por lo tanto, definimos el marketing como
el proceso mediante el cual las compafias crean valor para sus clientes y
establecen relaciones solidas con ellos para obtener a cambio valor de éstos.
(Kotler, 2012, p.5)

La planeacién es el proceso de anticipar los eventos futuros y determinar las
estrategias para lograr los objetivos organizacionales en el futuro. La
planeaciéon del marketing comprende el disefio de las actividades relacionadas

con los objetivos del marketing y su entorno cambiante.

“Conjunto de aspectos que se deben tener en cuenta para la puesta en marcha
de una estrategia de integracion de redes sociales y de accién de Marketing
Digital por parte de una empresa”. (Rojas, 2013)

La aplicacion del Marketing Digital y de su plan para el cumplimiento de las
actividades de una empresa es primordial por los beneficios que podemos

obtener con ello, a continuacion se mencionan los mas relevantes.

Se puede obtener comodidad debido a que el Internet ofrece la posibilidad de

efectuar la compra desde cualquier lugar y en cualquier momento.

e Menor coste de oportunidad por el ahorro de tiempo.

e Oferta de numerosas opciones de busqueda e informacion.

e Acceso al mercado global, el continuo crecimiento de oferta de
productos.

e Intimidad en el proceso de compra.

e Existe mayor oportunidad de crecimiento y credibilidad.



e El nimero de usuarios en la red sigue en crecimiento.

Charles, Joseph, & Carl (2011) “El término mezcla del marketing se refiere a
una combinacion Unica de estrategias de producto, plaza (distribucion),
promociéon y fijacion de precios (conocida a menudo como las cuatro P)
disefiada para producir intercambios mutuamente satisfactorios con un

mercado meta”. (p.47)

La mezcla del marketing comienza, por lo general, con el producto “P”. El
centro de la mezcla del marketing, el punto de inicio, es el ofrecimiento y la
estrategia del producto. Es dificil disefiar una estrategia de distribucion, decidir
una campafa de promocién o fijar un precio sin conocer el producto que se

comercializara (Charles, 2011).

El precio es lo que el comprador debe dar para obtener un producto. A menudo
es el mas flexible de los cuatro elementos de la mezcla del marketing y el que
puede cambiar con mayor rapidez. Las empresas pueden incrementar o reducir
los precios con mayor frecuencia y facilidad de lo que pueden modificar otras
variables de la mezcla del marketing. El precio es una importante arma
competitiva para la organizacién, porgue el precio multiplicado por el nimero
de unidades vendidas es igual a los ingresos totales de la empresa. (Charles,
2011, p.48)

La promocion incluye publicidad, relaciones publicas, promocién de ventas y
venta personal. El rol de la promocién en la mezcla de marketing es lograr
intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados meta informando,
educando, convenciendo y recordandoles los beneficios de una organizacién o
producto. (Charles, 2011)



Tabla 1. Tendencias marketing digital

Bibliografia
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Cangas, J. (2010).
Marketing Digital
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Apoyo Al E-Commerce Y
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Charles, W. J. (2011).
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Cengage Learning.

Colectivo de autores.
(2012). Mobile Marketing
hadnbook. México:
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Coulter, R. (2010).
Administracion.
Prentice hall.

Empresas similares
Precios
Mercado

Servicios similares

De acuerdo Charles,
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menciona que: La
planeacién es el proceso
de anticipar los eventos
futuros y determinar las
estrategias para lograr
los objetivos
Organizacionales en el
futuro. La planeacion del
marketing comprende el
disefio de las actividades
relacionadas con los
objetivos del marketing y

su entorno cambiante.

(p.36)
Una encuesta bien
elaborada le daria al

pequefio empresario 0
inversionista la
informacion que necesita
para tomar decisiones
con respecto al mercado
gue busca conquistar.
Un factor que ayudara
mucho a realizar la
busqueda de informacién
es un cuestionario que
busque conocer los
habitos, usos y

costumbres del publico




encuestado. “sabiendo lo
gue le gusta a su novia,
sera facil conquistarla.

La calidad implica la
capacidad de satisfacer
los deseos de los
consumidores. La
calidad de un producto
depende de como éste
responda a las
preferencias de los
clientes, por lo que se
dice que la calidad es

adecuacion a uso.

Garcia, Y. (2010). Plan

estrategico de marketing.

estructura del plan
estrategico de marketing

pem. Ecuador.

Kotler, P. &. (2012).
Marketing. México:
PERSON.

Laudom, K. &. (2013). E-
commerce: Negocios,
tecnologia, sociedad.
México: PEARSON.

Lopez. (2010).
Posicionamiento
empresarial. México:
PERSON

Producto
Plaza
Precio

Promocion

“Conjunto de aspectos
gue se deben tener en
cuenta para la puesta en
marcha de una
estrategia de integracion
de redes sociales y de
acciéon de Marketing
Digital por parte de una
empresa”. (Rojas, 2013)
La mezcla del marketing
comienza, por lo general,
con el producto “P”. El
centro de la mezcla del
marketing, el punto de
inicio, es el ofrecimiento
y la estrategia del
producto. Es dificil
disefiar una estrategia de

distribucion, decidir una




campafa de promocion o
fijar un precio sin
conocer el producto que
se comercializara
(Charles, 2011).

El precio es lo que el
comprador debe dar para
obtener un producto. A
menudo es el maés
flexible de los cuatro
elementos de la mezcla
del marketing y el que
puede cambiar con
mayor  rapidez. Las
empresas pueden
incrementar o reducir los
precios  con mayor
frecuencia y facilidad de
lo que pueden modificar
otras variables de la
mezcla del marketing. El
precio es una importante
arma competitiva para la
organizacién, porque el
precio multiplicado por el
ndmero de unidades
vendidas es igual a los
ingresos totales de la
empresa. (Charles, 2011,
p.48)

Las estrategias de plaza,
o distribucion, se ocupan

de colocar los productos




a la disposicioén del
cliente en el momento y
el lugar donde los quiere.
Una parte de esta
estrategia es la
distribucion fisica, que
abarca todas las
actividades de negocios
gue se ocupan de
almacenar y transportar
la materia prima o los
productos terminados. La
meta es asegurarse de
gue los productos
lleguen en condiciones
de uso a los lugares
asignados siempre que
se necesiten.

La promocién se refiere
a los procesos de
intercambio de mensajes
entre dos o0 mas
personas, en donde sus
principales elementos
son los emisores,
receptores y los
mensajes para dar a
conocer la oferta de la

empresa.




1.2 Marco teérico

1.2.1 Plan

Coulter (2010), en su libro de Administracion, menciona: “la planificacion
implica definir los objetivos de la organizacion, establecer estrategias para
lograr dichos objetivos y desarrollar planes para integrar y coordinar actividades

de trabajo”.

El plan es un documento en el cual se plasma todo lo que pretende hacer la
empresa en el futuro, tomando en cuenta las caracteristicas de la misma y los

fines que procura conseguir.

1.2.2 Marketing

Definido en términos generales, el marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual los individuos y las organizaciones
obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando valor
con otros. En un contexto de negocios mas estrecho, el marketing
incluye el establecimiento de relaciones redituables, de intercambio de
valor agregado, con los clientes. Por lo tanto, definimos el marketing
como el proceso mediante el cual las compafias crean valor para sus
clientes y establecen relaciones solidas con ellos para obtener a

cambio valor de éstos. (Kotler, 2012, p.5)

Marketing es el conjunto de actividades destinadas a satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes a cambio de una utilidad o beneficio para

las empresas que la ponen en préctica.

1.2.3 Plan de marketing.

De acuerdo Charles, Joseph, & Carl (2011) menciona que:



La planeacion es el proceso de anticipar los eventos futuros y
determinar las estrategias para lograr los objetivos organizacionales en
el futuro. La planeacion del marketing comprende el disefio de las
actividades relacionadas con los objetivos del marketing y su entorno

cambiante. (p.36)

El plan de marketing es un documento en el cual se prevé y se determina con
anticipacion un conjunto de acciones por ejecutar en un determinado tiempo y
mediante el empleo racional de diversas clases de recursos, con el fin de lograr

determinados objetivos generales o especificos.

1.2.4 Plan estratégico de marketing digital

“Conjunto de aspectos que se deben tener en cuenta para la puesta en
marcha de una estrategia de integracion de redes sociales y de accion de

Marketing Digital por parte de una empresa”. (Rojas, 2013)

Es un documento donde se detalla un conjunto de pasos a seguir y aplicar en
la empresa con vision al futro, los cuales se podran llevar a cabo con la

aplicacion de estrategias mediante el uso del internet.

1.2.5 Importancia

La aplicacion del Marketing Digital y de su plan para el cumplimiento de las
actividades de una empresa es primordial por los beneficios que podemos

obtener con ello, a continuacién se mencionan los mas relevantes.

Se puede obtener comodidad debido a que el Internet ofrece la posibilidad de

efectuar la compra desde cualquier lugar y en cualquier momento.



e Menor coste de oportunidad por el ahorro de tiempo.

e Oferta de numerosas opciones de busqueda e informacion.

e Acceso al mercado global, el continuo crecimiento de oferta de
productos.

e Intimidad en el proceso de compra.

e Existe mayor oportunidad de crecimiento y credibilidad.

e El numero de usuarios en la red sigue en crecimiento.

1.2.6 Caracteristicas

‘Al momento de crear cualquier tipo de plan dentro de una organizacion, un
Plan de Marketing Digital ha de ser redactado por un profesional. Para estar

seguros de su eficiencia y coherencia” (Rojas, 2013)

Flexibilidad y disposicion para ser desviado o redisefiado incluso al dia
siguiente de ser implementado, ya que se trata de comunicacion directa con
personas en tiempo real, en las cuales solo se puede influir, pero no se pueden

controlar.

Contempla varios aspectos extremadamente dinamicos como base para
determinar la estrategia; es decir, redes sociales, blogs, paginas web y otras
plataformas similares, lo cual representa un grado de dificultad y unos riesgos

que no poseen otros planes de empresa.

1.2.7 Marketing mix

Charles, Joseph, & Carl (2011) “El término mezcla del marketing se refiere a
una combinacién U(nica de estrategias de producto, plaza (distribucion),
promocién y fijacibn de precios (conocida a menudo como las cuatro P)
disefiada para producir intercambios mutuamente satisfactorios con un

mercado meta”. (p.47)



“‘En esta parte, se incluye el disefio de la mezcla de marketing que es la
combinacion de los siguientes elementos” (Garcia, 2010)

El producto

El como se lo distribuye

Cbémo se lo promueve y

Cual es su precio.

Cada uno de estos elementos tiene como objeto satisfacer al mercado meta y
cumplir con los objetivos de marketing de la organizacion. El Marketing Mix
hace referencia a la combinacion de las 4ps (producto, precio, plaza y
promocién) especificamente con la finalidad de posicionar a una empresa,

producto o marca en el mercado y satisfacer al cliente de forma efectiva.

1.2.8 Estrategias de producto

La mezcla del marketing comienza, por lo general, con el producto “P”. El
centro de la mezcla del marketing, el punto de inicio, es el ofrecimiento y la
estrategia del producto. Es dificil disefiar una estrategia de distribucion, decidir
una campafa de promocion o fijar un precio sin conocer el producto que se

comercializara (Charles, 2011).

El producto incluye no solo la unidad fisica, sino también su empaque, garantia,
servicio posventa, nombre de la marca, imagen de la empresa, valor y muchos

otros factores.

Es un elemento tangible que tiene como funcion satisfacer una necesidad y
cumplir con las expectativas de los clientes, consumidores o usuarios al

momento en que lo adquieren y le dan uso.
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1.2.9 Estrategias de fijacién de precios

El precio es lo que el comprador debe dar para obtener un producto. A
menudo es el mas flexible de los cuatro elementos de la mezcla del
marketing y el que puede cambiar con mayor rapidez. Las empresas
pueden incrementar o reducir los precios con mayor frecuencia y
facilidad de lo que pueden modificar otras variables de la mezcla del
marketing. El precio es una importante arma competitiva para la
organizacion, porque el precio multiplicado por el nimero de unidades
vendidas es igual a los ingresos totales de la empresa. (Charles, 2011,
p.48)

El precio es la expresion de valor que tiene un producto o servicio, manifestado
por lo general en términos monetarios, que el comprador debe pagar al
vendedor para lograr el conjunto de beneficios que resultan de tener o usar el

producto o servicio.

1.2.10 Estrategias de plaza

Las estrategias de plaza, o distribucidon, se ocupan de colocar los productos a
la disposicion del cliente en el momento y el lugar donde los quiere. Una parte
de esta estrategia es la distribucion fisica, que abarca todas las actividades de
negocios que se ocupan de almacenar y transportar la materia prima o los
productos terminados. La meta es asegurarse de que los productos lleguen en
condiciones de uso a los lugares asignados siempre que se necesiten (Charles,
2011).

Plaza es el espacio fisico o virtual donde se realiza el intercambio de bienes y

servicios.
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1.2.11 Estrategias de promocion

La promocion incluye publicidad, relaciones publicas, promocién de
ventas y venta personal. El rol de la promocion en la mezcla de
marketing es lograr intercambios mutuamente satisfactorios con los
mercados meta informando, educando, convenciendo y recordandoles

los beneficios de una organizacion o producto. (Charles, 2011)

La promocidn se refiere a los procesos de intercambio de mensajes entre dos o
mas personas, en donde sus principales elementos son los emisores,

receptores y los mensajes para dar a conocer la oferta de la empresa.

1.2.12 Posicionamiento

(L6pez, 2010)“Reflejo de la realidad de nuestro producto/servicio (creible) y por
lo tanto aceptable para los clientes debidamente segmentados y diferentes a

las demas ofertas competidoras”. (p.389)

El posicionamiento es la imagen que se tiene sobre un producto/servicio ante la
competencia y otros productos que comercializa la misma empresa, se puede

identificar segun el lugar que ocupan en la mente de los consumidores.

1.2.12.1 Reposicionamiento

Una marca que tiene un ciclo de vida exitoso y esta bien posicionada tanto en
el sector como entre sus clientes, ¢puede hacer un reposicionamiento de
marca y seguir en el “top of mind” del consumidor? La respuesta es si.  Como
y cuando hacerlo? el mejor momento, en el ciclo de madurez de la marca.
(Regattieri, 2017)

Replantear una marca y posicionarla de nuevo, no consiste en un simple
cambio de nombre, logotipo o color. Debe haber una estrategia perfectamente
estructurada en un segundo plano que incluya todos los elementos que se ven
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afectados por este cambio. Anunciar un nuevo nombre de marca es solo la

punta del iceberg de lo que esta por venir. (Regattieri, 2017)

1.2.13 Marketing tradicional vs. marketing digital

1.2.14 Marketing tradicional

(Guiu, 2011), menciona: “Es el que se aplicaba antes de que las nuevas
tecnologias (internet, redes sociales, telefonia movil, tablets, etc.) se vieran
implicadas en las técnicas y procesos de mercadeo. También se le puede

denominar marketing conceptual”.

Es el arte y técnica que consiste en satisfacer las necesidades de los clientes,
ofreciendo lo que ellos necesitan y creando valor en las relaciones a futuro con

ellos, sin el uso del internet.

1.2.15 Marketing 2.0

Las nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion han revolucionado la
forma en que las personas se relacionan y comunican. Internet, la telefonia
movil o redes sociales han supuesto un verdadero cambio para la sociedad
actual.

Estas nuevas herramientas suponen un desafio y una oportunidad para los
responsables del marketing; la utilidad de dichas tecnologias se ha manifestado
en la realizacion de numerosas actividades comerciales, las acciones de
comunicacion, la realizacion de prospecciones de mercado o la construccion de

una imagen de marca.

Las nuevas tecnologias y las potencialidades de la red Internet, se han
consolidado como un complemento ideal para el desarrollo de las actividades
del marketing; en lo que se ha venido a llamar la era del marketing digital,

marketing 2.0 o la revolucion del marketing por internet.
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1.2.16 Marketing digital

Cangas (2010) ElI Marketing Digital se define “como la aplicacion de
tecnologias digitales para contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a
lograr la adquisicion de rentabilidad y retencion de clientes”, a través del
reconocimiento de la importancia estratégica de las tecnologias digitales y del
desarrollo de un enfoque planificado, para mejorar el conocimiento del cliente,
la entrega de comunicacion integrada especifica y los servicios en linea que

coincidan con sus particulares necesidades.

El Marketing Digital comenzd con la creacion de paginas web, como canal de
promocion de productos o servicios, pero con el avance tecnolégico y las
nuevas herramientas disponibles, sobre todo para gestionar y analizar datos
recolectados de los consumidores, el Marketing Digital ha tomado nuevas
dimensiones, convirtiéndose en una herramienta indispensable para las

actuales empresas.

1.2.17 El marketing digital y sus aportaciones al marketing tradicional.

Salas (2010) menciona que: “Existen diferencias que introduce internet en las
acciones de Marketing con el objeto de observar las posibilidades y

oportunidades de una empresa en este medio”

a) Anadlisis de la situacion.- Andlisis del producto/servicio, la empresa tendra
que estudiar las posibilidades de adaptacion del producto o servicio al Internet.

El producto a través de Internet puede presentarse de forma virtual siendo un
producto no elaborado aun, ya que se puede presentar sus caracteristicas. Sin

que el producto exista ya puede ser entregado al cliente.

b) Objetivos.- Los objetivos de la empresa a través de Internet pueden ser

muy variables y dependeran del tamafio de la empresa, de la inversion que
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esté dispuesto a realizar, del tipo de producto o servicio que ofrezca, etc. El
objetivo tiene que ser medible y cuantificable y no debe depender solo de la

empresa.

c) Estrategias:

Estrategia de producto: La empresa tendrd la posibilidad de presentar el
producto sin haberlo desarrollado aun.

Estrategia de precios: El precio de producto se podra disminuir como
consecuencia de varios factores que podran ser identificados con el pasar del

tiempo.

Estrategia de distribucion: A través de Internet se produce la interaccion directa
de la empresa con el usuario, se reduce el canal de distribucién.

Estrategias de comunicacion: Internet esta introduciendo la posibilidad que
tiene el usuario de elegir si desea o no recibir el mensaje. La comunicacion que
se realice dependera de la creatividad y de la forma de llegar al usuario y

posterior cliente.

1.2.18 Estructura del marketing digital

De acuerdo a la Universidad de Barcelona (2018) menciona que:

Un plan de marketing digital no se realiza de la noche a la mafiana. Es una
labor mucho més compleja que el solo hecho de realizar estimaciones sobre
los medios y las oportunidades de una marca en el mercado digital. Por ello, si
estads a punto de realizar el tuyo, mas vale que tengas en cuenta algunas de

estas consideraciones:

1. Andalisis de situacion:

A las preguntas habituales sobre qué es la marca, qué hace, por qué
hace lo que hace, como lo hace y qué es lo que busca, debemos afnadir
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un analisis profundo de su posiciébn en el mercado y de la situacién
econOmica en general; estos dos datos nos daran perspectiva sobre
nuestros proyectos. Adicionalmente, es conveniente hacer un
analisis DAFO para conocer las oportunidades, debilidades, fortalezas y

amenazas del negocio en el mercado donde opera.
2. Determinar la presencia actual de la marca en medios digitales:

Si no es la primera vez que implementas acciones en el mercado digital,
debes realizar un analisis sobre su presencia en él: qué medios utilizas,
qgué grado de beneficio suponen tus estrategias y, sobre todo, si resultan

0 no oportunos y en qué medida.
3. Investigacién de mercado:

Tras analizar el mercado en su conjunto (punto 2), ahora conviene cerrar
un poco el foco y mirar de cerca al mercado al cual pretendes incursionar
o donde aspiras a mejorar tu posicion. En ese analisis, por supuesto,
debes subrayar los medios digitales que mas relevancia tienen.

4. Definicion de objetivos y estrategias:

El siguiente paso es definir los objetivos del plan de marketing digital y, de
paso, las estrategias para implementarlo. Ambos elementos tiene que ir
de la mano. Ademas, no olvides que a la hora de elaborar tu plan de
marketing digital también es importante definir el publico objetivo y
establecer una hoja de ruta que te ayude a visualizar los objetivos que

gueremos alcanzar.
5. Propuesta final y ejecucion:

Al final del proceso, lo méas habitual es que se elabore una propuesta que
deje claras las acciones para la ejecucion del plan de marketing digital,

las cuales entraran a una fase de revision, seguimiento y monitorizacion.

Todas las estrategias de marketing o de ventas han tenido y tienen un plan que
las sustente. Sin embargo, en el terreno actual, donde las tendencias aparecen

casi tan pronto como salen a la luz y la competitividad es cada dia mas alta,
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elaborar un plan de marketing digital es mas que una necesidad; es una

exigencia.

1.2.19 Lared social

Una de las novedades mas emocionantes y recientes del marketing on-line es
el surgimiento de las comunidades sociales virtuales. Veremos como las
conexiones sociales estan remodelando la manera en que la gente interactla
con su mundo, asi como la manera en que toman decisiones sobre qué

productos comprar (Sheehan, 2012).

Kotler (2012) en su libro de Marketing sefala: “Comunidades sociales en linea
(blogs, sitios web en redes sociales e incluso mundos virtuales) donde las
personas socializan e intercambian opiniones e informacion”.

La red social es un medio en donde las personas que se encuentran

registradas interactlan unos con otras cosas de su interes.

1.2.19.1 Facebook

(Rojas, 2013) Creada en 2004, por Mark Zuckerberg, esta red social fue una de
las primeras en accionar y hacerse popular. No es proposito de este manual
indicarle como registrarse, como buscar amigos o insertar imagenes, videos o
publicidad; s6lo nos preocupa el tema del marketing y como aprovechar este

medio social. En verdad, le ofrece mdultiples servicios.

Facebook se ha convertido en la red social mas utilizada de los tiempos,
famosa por las aplicaciones y la utilidad que brinda a los usuarios para publicar,

enterarse de noticias de interés y mucho mas.

17



1.2.19.2 Twitter

Esta es otra red social de gran popularidad que ofrece muchas opciones para
comunicarse con amigos o clientes. Lo importante es lograr las direcciones de
correo electrénico y atraerlas a la red para interactuar con ellos y compartir
noticias, aficiones, deportes, hobbies, y, por su puesto, preferencias por
marcas, productos y servicios. Alli esta la clave del negocio (Rojas, 2013).

Medios de comunicacion creativos que permiten a las personas tener acceso a
la web y puedan interactuar ademas de comunicarse con otras personas. El
marketing en redes sociales se apoya en estas herramientas para promocionar
marcas, productos, servicios o ideas, en un modelo que busca que los
consumidores se conviertan en prescriptores y propaguen el mensaje a mas

consumidores.

1.2.19.3 Blogs

(Sheehan, 2012), Los blogs, de la abreviacion del inglés web log <<registro
web>>, fueron una de las primeras formas de red social en internet. En un
principio, la mayoria de los blogs servirAdn para que la gente pudiera publicar
on-line sus opiniones en una pagina web, como si se tratara de un diario.
(p.100)

Los blogs son contenidos online actualizados de forma permanente que se
publican por internet, de manera que los internautas puedan obtener

informacion e intercambiarla con los demas.

1.2.19.4 E-mail marketing

El e-mail, marketing es un técnica que usa el correo electrénico para hacer
llegar el mensaje publicitario a una audiencia determinada. Como dice Laudom

& Guercio Traver (2013) “marketing por correo electronico directo: Mensajes de

18



marketing por correo electrénico que se envian directamente a usuarios

interesados.” (p.445)

Es importante que el destinatario haya aceptado formar parte de esta base de
datos no solo por la efectividad de la campafa, sino también por la normativa

de la Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de datos.

1.2.19.5 Instagram

Es una aplicacién que actia como red social ya que permite a sus usuarios
subir cualquier tipo de fotos y videos, con la opcion de aplicar diversos efectos
fotogréaficos, como por ejemplo, filtros, marcos, similitudes térmicas, colores
retro, o vintage, para compartirlas no solo en Instagram, sino en Facebook,
Twitter, Tumblr y Flickr (Instituto espanol de marketing digital, 2018).

Instagram sirve para subir nuestras fotos a internet y te permite elegir
entre tener tu cuenta publica, tenerla privada sélo para tus seguidores, o enviar
la foto por mensaje directo a una o varias personas en concreto; ademas,
ofrece un apartado llamado Instagram Stories cuya duracién esta limitada a un
dia, y que te permite publicar fotos y videos cortos, a los cuales se pueden

aplicar filtros, textos y emoticones.

1.2.20 Publicidad en medios digitales

La publicidad digital se mueve junto a la expansién del internet, por ello es que
se ha trasladado junto con los usuarios de plataforma en plataforma. Por
ejemplo, a medida que los usuarios migran desde la PC hacia los dispositivos
moviles, la publicidad digital también lo hace a esto se lo conoce como
publicidad en medios digitales.

De acuerdo a Pamela Laines (2016) menciona que:
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Banners o Display Tradicional

Es el pionero de los formatos en la publicidad digital y en general son
bastante asequibles. Se trata de elementos graficos que aparecen en
los sitios web de un tercero. Sus formas mas béasicas han evolucionado
y ahora es posible encontrarlos en incontables y creativas variedades.

Lo puedes encontrar como imagenes estaticas, en forma de texto,
flotando y moviéndose en la pantalla, animados, en forma de video o

como un formulario.

Google y sus multiples alternativas

Las oportunidades de pauta son muy variadas. Aqui es posible realizar:
. Anancios de busqueda: que aparecen cuando una persona
realiza una busqueda que estd relacionada con los productos o
servicios que tu empresa ofrece. Incluso pueden desplegarse en forma
de anuncios de shopping, que permiten comprar desde Google.

. Anuncios gréficos: Google se encarga de colocar tu anuncio en
forma de banner o texto en sitios web de noticias, blogs, aplicaciones e
incluso en Gmail.

. Anuncios de video: la gran ventaja con la que cuenta Google
para esto es Youtube. Estos anuncios pueden reproducirse antes de se

reproduzca un video en Youtube o junto a los resultados de busqueda.
Publicidad en redes sociales

Es uno de los mercados con mayor crecimiento dentro de la publicidad
digital, ademas es eficiente y efectiva. Son parecidos a los banners en

gue pueden ser desde una simple imagen o una publicacién, hasta un

video de reproduccién automatica.

Su gran atractivo y éxito se debe a la precisién con la que es posible

segmentar una audiencia. Facebook es uno de los que va a la cabeza
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en este aspecto, permitiendo utilizar parametros tan especificos como

edad, region, intereses, educacion entre muchos otros.

Email marketing

Este es uno de los canales lideres para las ventas. Tiene las ventajas
de ser bastante econdmico, rapido y efectivo para las ventas.

Permite construir lealtad y mejorar las ventas, mientras es posible
utilizar herramientas que te permitan conocer con precision el

desempefio y retorno de inversion.

1.2.21 Sitio Web

Un sitio web es un lugar virtual en la red que guarda contenido para que la
gente tenga acceso a él, asi de simple. Se conforma por varios documentos
gue se acomodan de manera organizada para que sea atractivo visualmente,
dichos documentos se llaman paginas web. Por lo tanto, un sitio web es la
compilacién organizada y estructurada de un determinado nimero de paginas
web (Chavez, 2017).

Sitio Web es conjunto organizado y coherente de paginas Web que tiene como
funcion ofrecer, informar, publicitar o vender contenidos, productos y servicios
al resto del mundo. Para que un sitio Web pueda ser visitado por otras
personas es necesario que se encuentre alojado en un servidor. Se trata de
una computadora conectada a la World Wide Web con espacio en disco y
conectividad suficiente para albergar sitios y servirlos al resto de la comunidad

de usuarios de Internet a través de direcciones IP o nombres de dominio.

1.2.21.1 Que es SEO

El posicionamiento en buscadores u optimizacion de motores de busqueda es

el proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados organicos
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de los diferentes buscadores. También es frecuente nombrarlo por su titulo
inglés, SEO (Search Engine Optimization) (Andrade, 2018).

El SEO es una de las “disciplinas” que mas ha cambiado en los ultimos afios.
Solo tenemos que fijarnos en la gran cantidad de actualizaciones que ha
habido de Penguin y Panda, y como éstas han dado un vuelta de 180 grados a
lo que se entendia por SEO hasta hace poco. Ahora con el SEO se persigue lo
que el propio Matt Cutts califica como Search Experience Optimization o lo que

es lo mismo, todo por el usuario.

1.2.21.2 Que es SEM

El SEM es el uso de herramientas y estrategias que nos ayudan a optimizar la
visibilidad y a aumentar la accesibilidad de los sitios y paginas web gracias a
los motores de los buscadores. Son ademas los propios buscadores quien
muchas veces nos ofrece esas herramientas para publicitarnos en sus medios

de busqueda (Jacome, 2018).

Esta estrategia de marketing también se puede denominar marketing en
buscadores. Normalmente el SEM sirve para designar las campaias de
anuncios de pago en buscadores, aunque siendo puristas son todas las

acciones de marketing dentro de un buscador, sean de pago o no.

1.2.22 Aplicacion (APP)

Colectivo de autores (2012) mencionan: “Una aplicacion movil es un
componente de software desarrollado especificamente para utilizar de forma
optimizada los recursos de un dispositivo mévil”. La velocidad de respuesta,
calidad grafica, efecto visual, GPS, detector de movimiento, camara de video,
entre otros, hacen que la experiencia de uso de una APP Movil sea superior a
la posible de lograr mediante una Web-App o aplicacion Web Mobile. Las
aplicaciones permiten al anunciante brindar informacién, promociones, juegos y

servicios a los usuarios, ademas que estos puedan interactuar con la empresa.
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Un App busca generar una experiencia en el usuario que supere la visita de un

sitio web.

1.2.23 Comercio electronico moévil m-commerce

Laudom (2013) definen: “el comercio electronico movil implica el uso de redes
de telefonia celular e inalambricas para conectar a la web computadoras
portatiles, netbooks, teléfonos inteligentes como el iPhone, Aandroid,
BlackBerry y Tabletas como la iPad” (p.23). Una vez conectados los
consumidores moviles pueden realizar transacciones, comparaciones de
precios entiendas, operaciones bancarias, reservaciones de viajes y mucho

mas.

El comercio electrénico moévil es hacer negocios a través de cualquier
dispositivo mévil, para esto es necesario que el sitio web, aplicacién o red

social se adapten a la pantalla de cualquier dispositivo.

1.2.24 Calidad

“La calidad implica la capacidad de satisfacer los deseos de los consumidores.
La calidad de un producto depende de cédmo éste responda a las preferencias
de los clientes, por lo que se dice que la calidad es adecuaciéon a uso”. (Guiu,
2011) Segun la Real Academia de la Lengua Espanola, Define: “Propiedad o
conjunto de propiedades inherentes a una cosa que permite apreciarla como
igual, mejor o peor que las restantes de su especie”. (Real Academia Espariola,
2010) La calidad significa llegar a un estandar mas alto en lugar de estar
satisfecho con alguno que se encuentre por debajo de lo que se espera con las

expectativas de los clientes.

1.2.25 Investigacién de mercados

Rojas (2013) menciona que:
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Una encuesta bien elaborada le daria al pequefio empresario o
inversionista la informacion que necesita para tomar decisiones con
respecto al mercado que busca conquistar. Un factor que ayudara
mucho a realizar la busqueda de informacién es un cuestionario que
busque conocer los habitos, usos y costumbres del publico encuestado.

“sabiendo lo que le gusta a su novia, sera facil conquistarla. (p.88)

Kotler (2012) Manifiestan: “Es el disefo, recopilacion, analisis e informe
sistematicos de datos relevantes a una situacion especifica de marketing a la
que se enfrenta una organizacion.” La investigacion de mercados es la
recopilacion sistematica, el registro y el andlisis de los datos acerca de los
problemas relacionados con el mercado de bienes y servicios, para poder
tomar decisiones dentro del campo empresarial y de marketing. Es una
herramienta, que permite a la empresa obtener la informacion necesaria para
establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas
adecuadas a sus intereses; ademas permite, conocer las necesidades y

deseos del target a cual esta dirigida la investigacion.

1.3 Marco conceptual

Automatizacion de Marketing: Mecanismos que permiten la ejecucion de las
acciones de Marketing Digital de manera automatizada para facilitar el trabajo y
acelerar los resultados. En general el término mas utilizado en el contexto de
disparo de emails a partir de un comportamiento especifico del usuario (Nutricion

de Leads), pero va mas alla de eso.

Conversion: Realizar la accién que la empresa desea o que el usuario realice.

Ejemplos: Completar un formulario, realizar una compra etc.

CRM: Sigla para Customer Relationship Management. Softwares de CRM ofrecen
soluciones para una buena gestién de relacion con clientes, como organizacion y
almacenamiento de informaciones y control de contactos (conversaciones,

reuniones realizadas etc).
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CRO: Sigla para Conversion Rate Optimization (Optimizacion de la tasa de
conversion). Estrategias de CRO son enfocadas en aumentar el porcentaje de

visitantes que realiza las conversiones deseadas en el sitio web de la empresa.

Marketing de Contenido: Parte del Inbound Marketing, es basado en atraer el
contenido de los consumidores por medio de la produccion de contenido relevante
para tu publico objetivo, por ese motivo se puede decir que es un “marketing de
atraccion”. Entre sus acciones esta direccionar contenidos para las personas en

las diferentes etapas del Embudo de Ventas.

SEO: La optimizacion de los motores de busqueda es el conjunto de técnicas y
trucos empleados para que una marca obtenga una posicidn superior en un
buscador. Asi, se pretende mejorar el posicionamiento para aparecer en una

mejor posicion en la pagina de resultados de determinadas palabras clave.

SEM: Por su parte, SEM es la planificacién, ejecucion y analisis de las

campafias de insercion de enlaces publicitarios en los buscadores.

Banner: Espacio publicitario en internet que consiste en incluir una “banderola”
en una pagina web, generalmente con un link que deriva al usuario a la pagina

de un tercero.

Benchmarking: Recurso de marketing que compara estrategias, productos o
resultados de empresas competidoras o de aquellas que evidencian las

mejores practicas.

Circulos en Google+: permite agrupar contactos y asignar un perfil de

privacidad para cada uno de los respectivos grupos en Google+.

Comercio electrénico: también conocido como e-commerce, esta basado en

la compra/venta de productos o servicios a través de internet.

Comunicacion 2.0: Aquella que permite la intervencion y participacion del

usuario dando lugar a conversacion, opiniones e interacciones en general.
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2. MATERIALES Y METODOS

2.1 Metodologia

La presente investigacion es de alcance descriptiva, apoyada por los métodos
deductivo y analitico-sintético, en base a la informacion que se ha recabado
tanto documental, como se demuestra en los objetivos de investigacion. Para la
informacion la empresa brindd total apertura y acceso a estadisticas

pertinentes a la comercializacion de los ultimos tres afios.

Referente a la informacion de campo se trabajé en dos entornos basicos:
interno y externo. Para el interno se disefid una entrevista dirigida al Gerente
de la empresa y se utilizd informacién secundaria de los departamentos de
ventas y contabilidad, para identificar fortalezas y debilidades y en especial la

atencién y servicio al cliente.

El anadlisis del entorno externo, parte con la identificacion de los clientes
principales de la fabrica GARDENIA. El método deductivo sirve para extraer
informacion del andlisis de la estructura del departamento de ventas con una
vision holistica de su operatividad, para ir particularizando a acciones mas
definidas y actividades diarias de ventas. Este método analiza principalmente
hechos generales que se producen en el proceso de comercializaciéon y que

estrategias tradicionales se estan utilizando.

El método analitico-sintético, este método analizara la informacion y datos de
investigacién documentales y de campo adquiridos, para que sea redactado en:
cuadros sinépticos, diagramas y esquemas; ademas el andlisis dara a conocer
especificamente las teorias y hechos relacionados con la propuesta, también
permitira conocer los datos cuantitativos que se obtengan en todos los

elementos de la investigacion.
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2.2 Objetivos del diagnéstico
2.2.1 Objetivo General
Realizar un diagnostico de la empresa de medias “Gardenia” para identificar

fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades y estructurar la matriz

FODA que oriente al plan de marketing digital

2.2.2 Objetivos especificos

e Realizar un diagndéstico de los factores internos de la fabrica GARDENIA
del cantén Antonio Ante.

e Diagnosticar las oportunidades y amenazas de la fabrica Gardenia del

cantén Antonio Ante.

e Establecer las estrategias de marketing digital que permita el

reposicionamiento de la empresa medias “Gardenia” en el mercado.
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2.2.3 MECANICA OPERATIVA

Informacién primaria

La informacion para el desarrollo del proyecto se la realiz6 mediante la aplicacion de
encuestas y entrevistas en cuanto a las estrategias de marketing de la empresa y su
producto, esta informacion servira de referencia para poder conocer el mercado el

gue se desempefia la empresa.

Encuesta

Mediante la realizacion de encuestas se pudo obtener informacién directa sobre las
preferencias de compra del producto lo que va dar respuestas directas que servir de
gran apoyo para la investigacion. Ademas la informacion que se obtiene es directa de
la persona que va ser encuestada lo que permitird obtener informacion primaria para

la investigacion.

Entrevista

Se realizd la entrevista a los organismos que permitieron ayudar con informacion
importante y detallada lo que permitio identificar las falencias del marketing del
producto por parte de la empresa asi como también para obtener informacion para
tener conocimiento sobre las debilidades y oportunidades del producto y de la
empresa, para establecer la mejor estrategia para mejorar las ventas de la empresa
mediante el buen uso de las redes sociales y diferentes medios digitales de

marketing.
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Informacién secundaria

Esta informacion se obtuvo de diferentes fuentes tales como: informes de la
empresa, libros, revistas, articulos cientificos, en los cuales se obtuvo informacion

relevante para el desarrollo del proyecto.

Procedimiento

Para el levantamiento de la informacién se procedié a realizar encuestas y
entrevistas tanto a los directivos de la fabrica como a sus clientes potenciales para la
tabulacion y analisis de la informacién se utiliz6 el sistema SPSS Version 23, el
analisis de los mismos se hizo con efecto de la estadistica descriptiva, para la

interpretacion de los datos y explicar los mimos.

2.3 Poblacion

Poblaciéon 1

La poblacién 1 de la investigacion esta conformada por directivos de la empresa

representados por su administrador.

Poblaciéon 2

Conformada por los clientes actuales y potenciales de la empresa. Los clientes de
Gardenia son las pequefas, medianas y grandes empresas de comercializacion de
ropa, ropa interior y bazar de la provincia de Imbabura, que de acuerdo al directorio
de empresas y establecimientos (INEC, 2014) son 43 pequeias, medianas y grandes
empresas y 569 microempresas haciendo un total de 593 clientes en total, a la que

se le aplicara el calculo de la muestra para el levantamiento de encuestas.
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Ademas, se toma en cuenta a 135 clientes actuales de la fabrica GARDENIA del afio

2018 para conocer sus gustos y preferencias en cuanto al producto y a la empresa.

Teniendo una poblacién total de 728 clientes.

2.6.2 Determinacién de la muestra

La poblacién a considerar es mediante la base de datos de los clientes y empresa

que trabajan con la fabrica GARDENIA que son 728 clientes en total.

Célculo de la muestra:

El calculo de la muestra se realiz6 en base a la siguiente formula:

zz*p*q*N
n_ez(N—1)+Z2*p*q

En donde:

n = Tamafo de la muestra

N = 728 entre clientes y empresas

E = 4% (Limite aceptable de error de la muestra)

Z =1.96 (nivel de confianza 95%)

P = 50% probabilidad de éxito, o proporcion esperada

Q = 50% probabilidad de fracaso

B (1.96)? = 0.5 * 0.5 = 728
™= 728(0.05)2 + (1.96)% % 0.5 * 0.5
n = 333

Se determina que la poblacion con la que se trabajard sera de 333 clientes

potenciales de la empresa GARDENIA.
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3. RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Resultados
3.1.1 Entrevista aplicada al gerente de la empresa GARDENIA de la ciudad de
Atuntaqui.

1 ¢Desde cuando entré en funcionamiento la empresa y de qué forma ha ido

evolucionando?

La empresa entro en funcionamiento en 1971 empez6 un pequefio emprendimiento
familiar con tres maquinas de confeccidon de medias en el afio 1994 marco su
crecimiento con la adquisicion de maquinaria de tecnologia de punta e incursiono en
el mercado exterior hasta llegar a ser la segunda mayor industria en la fabricacion de

calcetines

2 ¢Cuantas personas laboran en su empresay de ellas cuantas estan en el area

comercial y de marketing?

Laboran 104 personas 11 en ventas y actualmente no disponen personal en el area

de marketing.

3 ¢Posee su empresa una estructura organizacional formal, planes de

desarrollo del talento humano?

Cuentan con una estructura jerarquica organizacional pero no cuentan con un plan

de desarrollo organizacional.

4. ¢Cuédles son las principales marcas competidoras de su industria?

Roland, Mecrisga, Eltex
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5. ¢ Cudl es su vision general sobre el posicionamiento y rentabilidad de su

empresa?

Por la crisis general que vive el pais la empresa se ha visto en la necesidad de
reforzar sus ventas al mercado en el exterior eso se ha transformado en su estrategia

de posicionamiento actualmente

6. ¢ Posee su empresa una identidad corporativa?

Si ya que la empresa tiene una historia marcada una filosofia, normas y valores

ademas de sus logotipos y marcas.

7. ¢De qué lugares provienen principalmente sus clientes?

Nacional la mayor parte de las provincias del pais

Internacional algunas provincias de Colombia

8. ¢ Existe una afluencia importante de visitantes a su empresa por el
producto?
Existe una gran afluencia de personas a la empresa para comprar productos pero

para compras al por mayor.

9. ¢Cuenta su empresa con sitio web, redes sociales o alguna herramienta

digital para apoyar su gestion comercial?

No cuenta con ninguna herramienta digital

10 ¢Harealizado o realiza publicidad pagada a través de internet?

No ha realizado ninguna publicidad en internet.

11. ¢;Cuales son los principales productos que brinda la empresa?
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Medias deportivas, casuales de cabalero mujeres y nifios.

12 ¢ Qué atributos piensa que son los mas importantes en sus productos?

Principalmente la calidad siempre ha sido el factor més relevante de los productos de

la empresa.

13 ¢En base a qué estrategia se fijaron los precios de los productos de la
fabrica GARDENIA?

Para la fijacion de los precios se ha la echo de acuerdo a las necesidades del

mercado

14 ¢ Qué estrategias de comunicacion utiliza para promocionar sus productos?

La empresa dispone de agentes vendedores para llegar a una conexion con los

clientes.

15 ¢De qué formas se realiza la venta de los productos de la empresa?

La empresa cuenta con sus propios almacenes, al por mayor y menor

16 ¢En el tltimo afio ha implementado servicios o estrategias que mejoren las

ventas de su producto?

Se realizado productos que se adapten al mercado , pero no se ha implementado

servicios para mejorar las ventas

17. ¢ Estad pensando en incrementar nuevas estrategias de publicidad a su

empresa?

No se han realizado nuevas estrategias

18 ¢ Se ha planteado la venta de producto a través de herramientas digitales?
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No se han planteado nuevas herramientas digitales

19 ¢ Qué tipo de promociones ofrece la fabrica gardenia a los clientes?

Se realiza descuento a clientes mayoristas

20 ¢Cuales cree usted que son las principales fortalezas y debilidades de su

empresa?

Fortalezas, la calidad del producto, maquinaria de ultima tecnologia, stock en
productos, debilidades, no se dispone de nuevas estrategias de publicidad en la

empresa, no se realiza publicidad pagada a través de internet.

Hallazgos entrevista

Se pudo conocer que la empresa lleva en funcionamiento desde 1971 como un
negocio familiar y con muy poca maquinaria, que actualmente trabajan 104 personas,
y 11 de ellas en lo que respecta a ventas de la fabrica, no cuenta con un plan

organizacional definido, sus principales competidores son Roland, Mecrisga, Eltex.

La empresa posee una identidad corporativa, los principales clientes son nacionales
y de Colombia, la empresa actualmente no cuenta con pagina web ni redes sociales,
de igual manera no se ha realizado ninguna publicidad en internet, los principales
productos de la fabrica son medias deportivas, casuales y escolares. La calidad es
fundamental para la venta del producto, la fijacion del precio la han realizado de
acuerdo a las necesidades del mercado. La fabrica cuenta con agentes vendedores,
no se ha implementado servicios para mejorar las ventas, se realiza descuentos a
clientes que compran al por mayor el producto, las principales fortalezas es la
calidad, maquinaria tecnoldgica, stock de productos, debilidades no dispone de

estrategias de publicidad innovadoras.
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3.1.2 Encuesta dirigida a los clientes.

Tabla 2. Conocimiento de la empresa

respuesta es no pase ala pregunta 8).

1. Conoce la fabrica GARDENIA en la ciudad de Atuntaqui. (Si la

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Sl 200 60,1 60,1 60,1
NO 133 39,9 39,9 100,0
Total 333 100,0 100,0
mSlI mNO

Figura 1. Conocimiento de la empresa

Andlisis.

De acuerdo a los datos de la encuesta aplicada se puede evidenciar que el 60 por
ciento conoce a la fabrica GARDENIA, mientras que el cuarenta por ciento
desconoce. Estos datos nos dan muestra que la empresa si es conocida en el medio

empresarial.
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2. Conoce los productos que oferta la empresa GARDENIA.

Tabla 3. Conoce los productos de GARDENIA.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Sl 200 60,1 60,1 60,1
NO 0 0 0 0
Total 200 100,0 100,0
mSlI mNO

0%

Figura 2. Conoce los productos de GARDENIA.

Andlisis.
La mayoria de los encuestados menciona que conoce los productos que ofrece la
empresa GARDENIA, mientras que la otra parte menciono en la pregunta 1 que

desconoce a la empresa por lo que no son tomados en cuenta para esta pregunta se
los tomara en cuenta a partir de la pregunta 7.
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3. Que le parece los precios que mantiene la empresa GARDENIA en sus

productos.

Tabla 4. Precios de los productos GARDENIA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  moderados 100 50 51,1 51,1
econémicos 100 50 50 100,0
Total 200 100,0 100,0

B moderados

B econdmicos

Figura 3. Precios de los productos GARDENIA

Analisis.

Luego de analizar la pregunta se puede evidenciar que la mitad de los encuestados

mencionan que los precios que mantiene la empresa son moderados mientras que la

otra mitad afirma que son econémicos.
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4. ¢ Es diferente el producto de GARDENIA al resto de competidores por?

Tabla 5. Diferencias del producto con competidores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido calidad 150 60,1 60,1 60,1
precio 20 15,0 15,0 75,1
disefio 20 15,0 15,0 90,1
servicio 10 9,9 9,9 100,0
Total 200 100,0 100,0
200
1504
]
e
1]
i
507

o T

T T T
calickac precio dizefio servicio

Figura 4. Diferencias del producto con competidores

Analisis.
Luego de la tabulacion de la informacion se pudo evidenciar que la mayoria de los
encuesta menciona que el producto de la empresa GARDENIA se diferencia de la

competencia por la calidad, mientras que pocos de ellos expusieron que es debido al

precio, al disefio y al servicio.
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5. Como se enter6 de la existencia de la fabrica GARDENIA

Tabla 6. Como se enterd de la fabrica GARDENIA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido boca a boca 200 100,0 100,0 100,0

Figura 5. Como se enteré de la fAdbrica GARDENIA

Analisis.

La totalidad de los encuestados manifestaron que se enteraron de la empresa

GARDENIA, de boca a boca por terceros en las calles.
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6. Que le parece los precios de gardenia ante la competencia

Tabla 7. Precios de gardenia ante la competencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido iguales 160 60,1 60,1 60,1
baratos 40 39,9 39,9 100,0
Total 200 100,0 100,0

Figura 6. Precios de gardenia ante la competencia

Analisis.
La mayoria de los encuestados expresaron que los precios de la empresa gardenia
ante la competencia son iguales, mientras que pocos de ellos manifiestan que son

baratos.
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7. Que le parece la calidad del producto GARDENIA frente a la competencia.

Tabla 8. La calidad del producto ante la competencia.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido  muy buena 170 70,0 70,0 70,0
buena 30 30,0 30,0 100,0
Total 200 100,0 100,0

Figura 7. La calidad del producto ante la competencia.

Analisis.

La mayoria de los encuestados expresan que la calidad del producto de la empresa
GARDENIA ante la competencia es muy buena, mientras que pocos de ellos

expresan que es buena.
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8. Cual es el tipo de media que mas compra.

Tabla 9. Tipo de media que compra.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido tobilleras 100 30,0 30,0 30,0
canilleras 50 15,0 15,0 45,0
escolares 50 15,0 15,0 60,1
ejecutivas 33 9,9 9,9 70,0
nifios 100 30,0 30,0 100,0
Total 333 100,0 100,0
100
B0
]
‘s 607
=
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40|
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tobileras canilleras escolares ejecutivas nifios

Figura 8. Tipo de media que compra.

Analisis.
La mayoria de los encuestados manifiestan que adquieren medias escolares,

mientras que pocos de ellos, tobilleras, canilleras, ejecutivas y de nifios.
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9. Con que frecuencia adquiere productos para su inventario.

Tabla 10. Frecuencia de compra productos GARDENIA.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido cadasemana 100 30,0 30,0 30,0
cada 15 dias 66 19,8 19,8 49,8
una vez al mes 67 20,1 20,1 70,0
una vez cada 2 meses 100 30,0 30,0 100,0
Total 333 100,0 100,0
100
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Figura 9. Frecuencia de compra productos GARDENIA

Analisis.
De acuerdo a los datos encuestados la frecuencia de compra con la que adquieren
los productos de la empresa, la mayoria de ellos lo realizan dos veces al afio y otra

parte lo realizan cada 15 dias, mientras que pocos de ellos realizan compras una

vez al mes y cada dos semanas.
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10. Cuantas docenas de medias adquiere en promedio en cada compra

Tabla 11. Cuantas docenas de medias adquiere.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido una 150 45,0 45,0 45,0
dos 150 45,0 45,0 90,1
mas de 2 33 9,9 9,9 100,0
Total 333 100,0 100,0
150
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Figura 10. Cuantas docenas de medias adquiere

Analisis.

I
una

T
dos

T
mas de 2

La mayoria de los encuestados manifiesta que realizan la compra de mas de 60

docenas, mientas que la minoria de ellos realizan una compra entre una y dos

docenas.
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11. ;De las siguientes redes sociales cual suele utilizar con mas frecuencia?

Tabla 12. Que redes sociales utiliza

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  facebook 333 100,0 100,0 100,0

Figura 11. Que redes sociales utiliza

Analisis.
La totalidad de los encuestados manifestaron que la red social que mas utilizan es
Facebook, lo que es conveniente para la empresa para publicitar al negocio mediante

este tipo de redes sociales.
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12. ;Qué otra fabrica de medias ha visitado para comprar medias?

Tabla 13. Otra fabrica ha visitado

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido ROLAND 150 45,0 45,0 45,0
MECRISGA 100 30,0 30,0 75,1
DELTEX 50 15,0 15,0 90,1
ELTEX 33 9,9 9,9 100,0
Total 333 100,0 100,0
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Figura 12. Otra fabrica que ha visitado

Analisis.
Luego de los datos encuestados se puede evidenciar que la mayoria de los clientes
han visitado la fabrica ROLAND, para realizar sus compras, de igual manera

MERICRISNA, mientras que pocos de ellos, han visitado empresas como DELTEX y
ELTEX.
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13. Tiene usted un teléfono inteligente

Tabla 14. Cuenta con un teléfono inteligente

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  si 333 100,0 100,0 100,0

Figura 13. Cuenta con un teléfono inteligente

Analisis.

La totalidad de los encuestados manifiestan tener un teléfono inteligente, ya que en

la actualidad el mundo se maneja mediante las redes sociales.
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14. ;Qué aplicacion tiene usted activa y es la que mas utiliza

Tabla 15. Que aplicacion mas utiliza

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  WhatsApp 180 54,1 54,1 54,1
Instagram 153 45,9 45,9 100,0
Total 333 100,0 100,0

Figura 14. Qué aplicacion méas utiliza

Andlisis.
La mayor parte de los encuestados expresan que la red social que mantiene mas

activa en sus teléfonos es WhatsApp, mientras que pocos de ellos hacen uso de
Instagram.
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15. Esta de acuerdo en recibir informacion de la fabrica GARDENIA a sus redes
sociales

Tabla 16. Recibiria informacion en sus redes sociales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  muy de acuerdo 250 75,1 75,1 75,1
de acuerdo 83 24,9 24,9 100,0
Total 333 100,0 100,0

Figura 15. Recibiria informacion en sus redes sociales

Andlisis.
Méas de la mitad de los encuestados expresaron que estan de acuerdo en recibir

informacion de la fabrica GARDENIA en sus redes sociales, mientras que pocos de
ellos estan de acuerdo.
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16. Esta de acuerdo que los agentes comerciales se contacten en inicio via

internet

Tabla 17. Agentes comerciales se contacten en inicio via internet

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido de acuerdo 100 30,0 30,0 30,0
poco de acuerdo 233 70,0 70,0 100,0
Total 333 100,0 100,0

Figura 16. Agentes comerciales se contacten en inicio via internet

Analisis.

Cerca de la totalidad de los encuestados expresan que estan de acuerdo que los

agentes comerciales se contacten via internet, mientras que pocos de ellos se

encuentran poco de acuerdo.
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17. Si gardenia tuviera un catalogo en linea usted lo revisaria con frecuencia

Tabla 18. Recibiria catalogo en linea

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  muy de acuerdo 233 70,0 70,0 70,0
de acuerdo 100 30,0 30,0 100,0
Total 333 100,0 100,0

Figura 17. Recibiria catalogo en linea

Analisis.
Mas de la mitad de los encuestados manifiestan que si la fabrica GARDENIA tuviese

un catalogo digital lo revisaria frecuentemente para conocer sus productos y ofertas,

mientas que pocos de ellos estan de acuerdo con este mecanismo de difusion de los

productos.
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a) Hallazgos de la encuesta

De acuerdo a la informacion se pudo conocer que la empresa no opera de manera
estratégica lo que lo convierte en desventaja ante la competencia. La empresa no
cuenta con medios tecnoldgicos actualizados para el marketing digital, atencién y
servicio al cliente, ademés la empresa esta perdiendo competitividad en el medio
debido al mal uso del marketing de la misma existe desconocimiento de la marca a

nivel local.

La empresa no cuenta con un catalogo digital de sus productos para los clientes. Se
puede describir que la fabrica GARDENIA carece de medios de comunicacion digital
y necesita ejecutar un plan de marketing digital que le permita mejorar la misma e

interactuar con cada uno de sus ya clientes y clientes potenciales.

Los encuestados expresan que estan de acuerdo que los agentes comerciales se
contacten via internet, mientras que pocos de ellos se encuentran de acuerdo de
igual manera manifiestan que si la fabrica GARDENIA tuviese un catalogo digital lo
revisaria frecuentemente para conocer sus productos y ofertas, mientas que una

minoria de ellos estan de acuerdo con este mecanismo de difusion de los productos.

Los encuestados manifestaron de igual manera que estan de acuerdo en recibir
informacion de la fabrica GARDENIA en sus redes sociales, mientras que otra parte

de ellos estan en desacuerdo.
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3.1.2 FODA

Tabla 19. Matriz FODA de la fabrica Gardenia

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

1. Productos de calidad.

2. Reduccion de costes al ser
fabricante directo.

3. Capacidad de negociacién con
proveedores gracias al volumen de
compras.

4. Experiencia en la producciéon de
medias

5. Iniciativa  de
comunicacion.

6. Clientes fijos en varias ciudades del
pais.

mejorar  la

1. Extension hacia el mercado local,
nacional e Internacional.

2. Establecer estrategias innovadores
de marketing

3. Alianza con otras empresas.

4. Mejorar las ventas con sus clientes.
5. Fidelizar a sus clientes actuales.

6. Obtener posicionamiento digital

DEBILIDADES

AMENAZAS

1. Proceso de produccion y entrega
demoroso después de una feria.

2. ldentidad corporativa anticuada.

3. No cuenta con medios digitales.

4. Escaza comunicacion con sus
clientes.

5.Publicidad de la empresa limitada

6. Limitadas Capacitacitaciones a

empleados en atencién al cliente.

1. Disminucion en las ventas por falta
de liquidez clientes.

2. Impuesto a materias primas e
insumos importados.

3. Cambio de gustos de nuestros
consumidores.

4. Crecimiento de la competencia.

5. Crecimiento de productos sustitutos
6. Variaciones en las politicas

gubernamentales.
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3.1.2.1 Cruce FODA

MATRIZ DE FODA CRUZADA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Factores Externos

Factores internos

1. Extensiéon hacia el mercado local, nacional e
Internacional.
2. Establecer
marketing

3. Alianza con otras empresas.

4. Mejorar las ventas con sus clientes.
5. Fidelizar a sus clientes actuales.

6. Obtener posicionamiento digital

estrategias innovadores de

1. Disminuciéon en las ventas por falta de
liquidez clientes.

2. Impuesto a materias primas e insumos
importados.

3. Cambio de gustos de nuestros consumidores.
4. Crecimiento de la competencia.

5. Perder clientes por falta de estrategias de
comercializacion.

6. Crecimiento de productos sustitutos

7. Variaciones en las politicas gubernamentales.

FORTALEZAS

1. Productos de calidad.

2. Reduccidn de costes al ser fabricante directo.
3. Capacidad de negociaciéon con proveedores
gracias al volumen de compras.

4. Experiencia en la produccion de medias

5. Iniciativa de mejorar la comunicacion.

6. Clientes fijos en varias ciudades del pais.

Estrategias (FO)
F1+O1= Ingresar al mercado local, nacional e
internacional con productos de calidad y
utilizando herramientas digitales para promocion.
F2+02= Producir disefios innovadores de medias
enfocados en la tendencia actual y con costos de
produccion bajos.
F3+03= Creacion de alianzas estratégicas que
permitan el crecimiento empresarial.
F4+04= Capacidad para crear cualquier tipo de
disefio en medias.
F6+07= Los clientes fijos también necesitan
contar con comunicacion digital con la empresa
por medio de estrategias de posicionamiento
digital.

Estrategias (DO)

D5+05= Con las limitadas herramientas de
promocion es oportuno implementar medios
digitales para la difusién de los productos que
cuenta la fabrica Gardenia

D4+07= Al no contar con presencia en los
medios sociales existe la oportunidad de
implementar redes sociales que permitan el
posicionamiento digital de la fabrica gardenia en
los medios

D2+05= No podra captar nuevos mercados Si
no mejora la identidad corporativa.

DEBILIDADES

1. Proceso de produccién y entrega demoroso
después de una feria.

2. ldentidad corporativa anticuada.

3. No cuenta con presencia en los medios
digitales.

4. Escaza comunicacion con sus clientes.
5.Publicidad de la empresa limitada

6. Limitadas Capacitacitaciones a empleados en
atencion al cliente.

Estrategias (FA)

F5+A5= crear estrategias de comercializacion
para no perder a los clientes estrategias como:
Elaboracion catalogo digital

Promocion de redes sociales

Venta a través de tienda virtual

Otras herramientas digitales

Youtube

Redisefio productos

Redisefio de marca

Estrategias (DA)

D1+A3= Aprovechar los cambios de gustos de
los clientes para ofertar modelos de medias
modernos.

D3+A6= Los productos sustitutos pueden
disminuir los clientes que buscan precios bajo
y se pierde la fidelidad.

D4+A5= mejorar los procesos de produccion y
comercializaciéon para no perder clientes.
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3.2.2 Discusién

Los resultados encontrados por Otsuka, Y, (2015) en su investigacion habla sobre
el marketing digital para el posicionamiento de los institutos superiores tecnologicos
de Lima Metropolitana, concluye que el andlisis de los datos permitié establecer una
relacion significativa entre el marketing digital con el posicionamiento de los Institutos
en estudio; por otro lado se demostré que la comunicacion se relaciona
significativamente con la imagen de los Institutos, asimismo la promocién
corresponde significativamente con los productos de los Institutos. Igualmente el
autor ha confirmado que la publicidad corresponde significativamente con el servicio
de los Institutos Superiores Tecnolégicos de Lima Metropolitana y, por ultimo, se ha
establecido que la comercializacion se relaciona significativamente con el perfil del

personal de los Institutos Superiores Tecnologicos de Lima Metropolitana.

Uribe, F., Rialp, J., & LLonch, A. (2013) en su investigacion expresa que: “Una alta
intensidad en el uso de las RSD como herramienta de marketing podria ayudar a
moderar el efecto sobre el desempefio de la empresa, invertir en acciones de
marketing se hace necesario para impactar y posicionarse para conseguir
sobresalientes resultados”, lo cual aviva aun mas nuestro estudio. Por otro lado, la
comunicacién no se relaciona significativamente con la diferenciacién de producto,

servicio y personal de las pastelerias Mypes del distrito de Trujillo en el afio 2017.

Chaupijulca, M. (2016) refiere que las empresas actualmente utilizan las redes
sociales con el objetivo de conseguir un mayor niumero de clientes, pero soélo se fijan
en promocionar su producto, lo cual no implica adoptar un plan de marketing digital
completo; por tanto no acuden a alcanzar correctamente a los publicos (seguidores).
La mencionada autora encontré que, en la empresa estudiada, solo la pagina de
Facebook esta actualizada, e Instagram esta desactualizado dejando a los

seguidores o clientes desinformados y olvidados.
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Luego de haber realizado los analisis de los instrumentos y la entrevista realizada a
la fabrica y la encuesta a los clientes se puede decir que la empresa GARDENIA no
estd operando estratégicamente para poder competir en posicionamiento y
fidelizacidn de clientes. Los clientes y el gerente de la fabrica coinciden que la fabrica
GARDENIA carece de medios de comunicacién digital y necesita ejecutar un plan de
marketing digital que le permita mejorar la misma e interactuar con cada uno de sus

clientes los cuales provienen de varias ciudades del Ecuador.

La entrevista con el gerente de la empresa permiti6 conocer que se plantea el
redisefio de la ldentidad Corporativa la misién, vision, principios y valores que
ayudaran a cada miembro de la fabrica a estar siempre guiados por la vision
empresarial de la misma. Los clientes estan de acuerdo con el cambio de la imagen
corporativa, debido a que nos encontramos en un mundo digital en donde los
usuarios exigen credibilidad, por ello se debe evitar los errores en la impresion vy el
redisefio de la imagen haciéndola mas llamativa cuando sea colocada en el medio
digital. Los clientes supieron manifestar que la ausencia de uso de medios
tecnolégicos actualizados en lo referente al marketing, atencion y servicio al cliente,
restringe el posicionamiento actual de medias “Gardenia” ademas el uso de medios
tradicionales de promocién y publicidad, no estan cumpliendo eficientemente en el
mantenimiento y crecimiento de las ventas, es decir la empresa esta perdiendo
competitividad. Informacién que se puede comparar con lo mencionado por el
gerente que manifestd que la implementacion de los medios digitales para el
marketing de la empresa a través de las redes sociales busca mejorar la
comunicacién y el posicionamiento, permitiéndole crecer a nivel local, regional y
nacional, permitiéndole llegar con rapidez a mas clientes y mejorar de esta manera
sus ventas. El presente plan beneficia directamente a los miembros de la fabrica de
medias GARDENIA ya que con la aplicacion del mismo contribuye al desarrollo y
posicionamiento en su mercado objetivo y atraccién del mercado potencial, también
fortalece sus actividades de produccion, comercializacion, distribuciéon, promocion,
venta de sus productos, calidad en el servicio y atencién al cliente. De acuerdo a los
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resultados encontrados en la encuesta a los clientes nos supieron manifestar que
tienen un manejo de redes sociales, lo cual la empresa no tiene disponible, para el
cliente es importante tener informacion sobre los productos de la empresa en las
redes sociales por lo que se propone crear redes sociales donde se pueda visualizar
los productos y la informacion de la empresa. Segun la encuesta para el cliente
también es importante contar con una tienda virtual donde pueda tener al alcance de
su teléfono movil la informacion de sus productos y la facilidad de poder realizar
compras por este medio es por ello de lo importante del manejo digital de las ventas
en la empresa ademas de la promocién con las herramientas digitales que ayudara al
cliente a mantenerse siempre informado de nuevos productos y de promociones que
realice la empresa. La aplicacion de herramientas del marketing digital, permitira a la
empresa darse a conocer en el medio, se crearan paginas de la empresa en las
principales para lanzar publicaciones de sus productos descuentos y a su vez
generar un catalogo de los productos con los que cuenta la empresa y enviarles a
sus contactos para que se mantenga informados en cuanto a los productos que
produce la empresa. El plan de marketing digital permite desarrollar nuevas
estrategias de mercadeo on-line, mediante esto lograremos posicionar la marca en la
mente del consumidor. Las estrategias exitosas de posicionamiento se traducen en la
adquisicion por parte de un producto con una ventaja competitiva. Se realizaran
capacitaciones al personal en cuanto al manejo publicitario digital de la empresa, a
su vez se realizara el disefio de un sitio web de la empresa sonde el cliente se pueda
informar de la ubicacién, productos, descuentos, promociones que mantiene la
empresa durante todo el afo, todo esto con la finalidad de mejorar las ventas de la
misma y posicionarse en el mercado local y nacional con sus productos. Luego de
aplicar los instrumentos se pudo determinar que los clientes estan de acuerdo en que
la fabrica GARDENIA empiece a utilizar medios digitales para la difusion de sus
productos, ya que la mayoria de ellos utilizan las redes sociales para interactuar, por
lo que seria factible que la promocién o publicidad de la fabrica se la transmita a

través de estos medios llegando cada vez a mas clientes.
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4. CONCLUSIONES

La fabrica de medias GARDENIA no dispone de un plan de marketing para la

promocion y publicidad de sus productos de forma eficiente a sus clientes.

Los clientes valoran la calidad del producto de la fabrica GARDENIA o cual
es favorable para aumentar las ventas de la fabrica debido al grado de
aceptacion de los clientes respecto a la calidad del producto.

Mediante el andlisis e la informacion se determiné que la empresa posee

precios atractivos y competitivos.

Los medios digitales son una herramienta muy poderosa al momento de
publicitar productos o servicios, permitiendo una retroalimentacién sobre las

necesidades del mercado.

Las redes sociales permiten a las empresas llegar a un mercado
microsegmentado y que con una buena generacion de contenidos puede crear

una comunidad implicada con la empresa.
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5. RECOMEDACIONES

Se recomienda elaborar en la empresa el presente plan de marketing digital
para la fdbrica de medias GARDENIA en la provincia de Imbabura para el afio
2019.

Se recomienda a la empresa promocionar de manera correcta sus productos
ya que sus clientes valoran mucho la calidad del mismo para mantener al

cliente satisfecho con el producto que adquiere en la fabrica GARDENIA.

Implementar mas estrategias de marketing digital ya que los clientes
manifiestan que estarian interesados en que la fabrica les proporcione
informacion de sus productos a través de estos medios para mantenerse
informados en cuanto a los productos promociones y precios de sus

productos.

Se recomienda la contratacion de una persona encarga a la 100% al area

publicitaria de la fabrica para el manejo de las redes sociales y pagina web.

Mantener el posicionamiento mediante la estrategia de precios promociones
descuentos a clientes mayoristas y con la promocion de los productos de la

empresa mediante medios digitales
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6. PROPUESTA

6.1 Localizacion

6.1.1 Macro localizacion

La fabrica gardenia se encuentra ubicado en la ciudad de Atuntaqui cantén Antonio

ante provincia de Imbabura.

Figura 18. Ciudad de Atuntaqui.

6.1.2 Micro localizacién

La fabrica GARDENIA se encuentra ubicada en el Barrio La Merced de San Roque

antigua via a Cotacachi.

o
Figura 19. Micro localizacion de la fabrica GARDENIA
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6.2. Plan de marketing

6.2.1 Objetivos de marketing

e Incrementar las ventas en un 20% de la fabrica GARDENIA de la ciudad de
Atuntaqui durante el afio 2020.

¢ Mejorar el posicionamiento de GARDENIA y aumentar el nivel de recordacion
de la marca GARDENIA en la mente de los clientes en un 20% hasta el mes
de diciembre del 2020.

e Ingresar a nuevos mercados tanto en personas naturales, como empresas

publicas y privadas con el producto de la fabrica GARDENIA.

6.3 Identidad corporativa

6.3.1 Estrategias de la identidad corporativa

Politica: Fortalecer la imagen corporativa de la fabrica de medias GARDENIA.

Objetivo: Reposicionar la imagen de la GARDENIA aumentando el nivel de
recordacion de la marca en la mente de los clientes en un 20% hasta el mes de
diciembre del 2020.

Estrategias:
e Desarrollar la imagen corporativa de la fabrica GARDENIA
Tacticas:

e Crear la mision, vision y valores de la empresa.

e Redisefar el logotipo de la fabrica GARDENIA.

Crear la misién, vision y valores de la empresa.
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Se propone la creacién de la mision, vision y valores debido a que la empresa carece
de identidad y al contar con varios trabajadores es importante darles a conocer y

saber cual es la razén de ser de la empresa para la cual trabajan.

6.3.2 Nombre de la empresa

GARDENIA fabrica de medias.

6.3.2.1 Logo tipo de la empresa

Cavdenia

FABRICA DE MEDIAS
Figura 20. Logo tipo actual de la empresa

@

GCARDENIA

FABRICA DE MEDIAS

Figura 21. Propuesta de nuevo logotipo de Gardenia.
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Con la finalidad de aumentar el nivel de recordacion de la marca de la Fabrica,
GARDENIA la empresa propone modificar su logo de presentacion, debido a que su
anterior logo se encontraba desapercibido por el consumidor lo que dificultaba que se
conozca la marca del producto. El logo es mas llamativo y empresarial lo que captara
la atencién de los clientes los colores y el disefio hace que se reconozca con mayor

facilidad la marca del producto.

6.2.3.3 Visioén

En el afio 2025 ser una de las mejores empresas en produccion y comercializacion
de medias en el pais extendiendo asi su mercado a nivel nacional, manteniendo

fidelidad y confianza con sus clientes y trabajando con responsabilidad social.

6.2.3.4 Misi6én

Fabrica de medias GARDENIA es una empresa textil que se dedica a la elaboracion
y comercializacién de calcetines, ofrece a sus clientes media deportiva, casual,
formal y colegial, en una gran variedad de disefios Unicos y exclusivos; trabaja con
material de primera calidad y tecnologia de vanguardia con personal comprometido
a brindar productos de la mas alta calidad a través de procesos estratégicos e
innovadores; busca satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes y

socios comerciales.

6.3.2 Estrategias de marketing

6.3.2.1 Segmentacién del mercado

Se ha establecido como mercado meta por el tipo de consumidores dividiéndolo en

dos grupos:
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PERSONAS NATURALES.

Tales como clientes minoristas del sector urbano, con un nivel adquisitivo medio en
los sectores, que adquieren los productos de la fabrica con la finalidad de

revenderlos que son alrededor de 200 clientes.

EMPRESAS — PERSONAS JURIDICAS

e Colegios

e Teodoro Gomez de la Torre

e 17 de Julio

e Victor Manuel Guzméan

e Colegio Nacional De Sefioritas Ibarra

e Colegio Nacional Victor Manuel Pefia herrera

e Colegio Nacional Técnico Mixto Mariano Suéarez Veintimilla
e Colegio Técnico Particular La Inmaculada Concepcion
e Colegio Particular Oviedo

e Colegio Particular Nuestra Sefiora De Fatima

e Unidad Educativa Los Arrayanes

e Unidad Educativa Particular Pensionado Atahualpa

e Unidad Educativa Madre Teresa Bacq

e Empresas publicas. con la final de uso institucional ya sea con colegios,

universidad par uniformes educativos.

e Empresas privadas de la Ciudad de Ibarra en los sectores: centros
comerciales, supermercados, colegios particulares, etc. con un nivel
adquisitivo alto que emplean los productos para uso en sus instrucciones o
empresas como también para su venta, con una frecuencia de compra
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semanal, quincenal y mensual, manteniendo lealtad en sus compras con la
fabrica por la calidad en los productos ofertados, garantias técnicas,
ecologicas, exclusividad en lineas y eficiencia en su entrega alrededor de 20

empresas privadas.

Locales de Retail
e Fybeca
e Super éxito
e RM
e Etafashion
e Marathon

e Pycal

Supermercados

e Megamaxi

e Gran Aki
e Tia
e Super Aki

e Mi Comisariato

Mercado Objetivo.

Los mercados objetivos que se van a trabajar son las entidades educativas publicas
y privadas, empresas privadas e instituciones publicas con quienes se estableceran
alianzas estratégicas favoreciendo una relacion comercial a largo plazo. Ademas, se

enfocara en vendedores minoristas de ropa, ropa interior y bazar.
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Posicionamiento

El posicionamiento GARDENIA se basa en la calidad del producto ya que se utiliza
para su elaboracion excelente material de larga durabilidad para satisfacer al cliente

entregando un producto final que llene las expectativas que busca el consumidor.

Otro factor importante para el posicionamiento es el precio la fAbrica GARDENIA
ofrece productos de calidad a precios accesibles para el publico en general, la
calidad y el precio son los factores mas importantes a la hora de posicionar un
producto en el mercado. Por tanto se generara estrategias que relacionan la calidad
y el precio del producto para llegar a un mercado objetivo como son personas
naturales y personas juridicas como se muestra en el punto 3.3.2.1 Segmentacién

del mercado.

6.3.3 Marketing mix

6.3.3.1 Producto

e Variedad de Producto.

Como estrategia importante tomamos en cuenta la variedad en nuestras lineas de
productos para lo cual contamos con la distribucion exclusiva en la ciudad de Ibarra y
el norte del pais. Con la finalidad de que la fabrica GARDENIA al mantener un stock
de varios productos, una amplia gama en su catalogo y al ser el productor distribuidor
del producto, se cumpla con el objetivo de cubrir las diferentes necesidades del

cliente y sus expectativas de compra de manera eficiente.
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Tabla 20. Variedad de productos

Medias mujer taloneras

Composicidn : algodén 77 % Spandex 18%
Elastano 5 %

Medias casual hombre y mujer

Composicion algodén 75 % Spandex 18 % latex
7%

ayjpios

>

Medias de nina taloneras

Composicidn : algodén 77 % Spandex 18%
Elastano 5 %

Valetas de mujer llanas

Composicidén : algodon 52 % Spandex 38%
Elastano 12%

Medias de mujer tobilleras

Medias de hombre deportivas corta
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Composicidn : algodén 77 % Spandex 18% Composicidn : algodén 77 % Spandex 18%
Elastano 5 % Elastano 5 %

Medias de hombre deportivas larga Medias de hombre deportivas tobilleras
Composicion : algodén 77 % Nylon 18% latex 5 | Composicion : algodén 77 % Nylon 18% latex 5
% %

Medias niios
Composicion : algodén 77 % Spandex 18% Elastano 5 %

La variedad de producto se muestra el producto con su respectiva composicion para
que el cliente conozca como esta confeccionado su producto, permitiendo tomar una
decision por parte del cliente en cuanto a la composicion de cada producto y la

calidad que tiene cada uno de ellos.
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Nueva etiqueta del producto

.....

|

Figura 22. Etiqueta del prod}llJcto.'

El cambio de la etiqueta del producto se lo realiza colocando el nuevo logo en las
etiquetas, adicionalmente a esto se le coloca el cédigo QR con la finalidad de que el
cliente pueda observar la composicion del producto que esta comprando como se lo
muestra anteriormente en la tabla 20 de variedad de productos como sus
caracteristicas en general y de igual manera informacion de la fabrica, facilitando de

esta forma mas informacion al cliente de los productos que produce la fabrica.

e Calidad y caracteristicas del producto

La fabrica GARDENIA contempla la calidad y caracteristicas como un factor
importante que debe poseer el producto y como estrategia se aplica la entrega de
fichas técnicas que contengan las caracteristicas de fisicas de cada tipo de producto,
normas de uso, normas técnicas, certificaciones de cumplimiento de estandares y
control de calidad, asi como también muestras de producto para su analisis técnico,
de esta manera se garantizara a nuestros clientes que los productos cumplen con
todas las especificaciones técnicas, durabilidad y sobre todo calidad, siendo aptos

para uso de nuestros clientes y cumplen con sus requerimientos y necesidades.
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e Cobdigo QR

El cédigo QR nos permite direccionarnos a la pagina web de la fAbrica GARDENIA
donde el cliente puede encontrar més detalles del producto a adquirir, y a su vez

conocer los demas productos con los que cuenta la fabrica de medias.

Figura 23. Cddigo QR de la fabrica GARDENIA

e Empaque del producto

Figura 24. Empaque del producto
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e Embalaje del producto

GARDENIA

FABRica oE MO

Figura 25. Embalaje producto al por mayor

El empaque del producto se le realiz6 una mejora aumentando el cédigo QR en el
mismo, con la finalidad que el cliente tenga informacion respecto al producto que
adquiere, como también de todos los productos que fabrica la empresa GARDENIA.
Verificar que la mercaderia llegue completa y sin ningun tipo de alteraciones al sitio
de compra una vez realizada la entrega del producto la empresa no se
responsabilidad por dafios en la mercaderia.

6.3.3.2 Precio

Las siguientes son los tipos de estrategias que la empresa puede disefiar respecto a
la variable precio:

e Precio de lista y descuentos
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Lista de precios y descuento de venta a revendedores en este apartado se
mantiene un porcentaje de ganancia para la distribuidora dependiendo de la
categoria del producto, de esta manera el comprador cuenta con un
descuento de compra del 15% del producto por un monto superior a 500
dolares, debido a que la fabrica cuenta con el 30%, 35%, y 40%, de ganancia
dependiendo del producto, por lo que se realiza una rebaja en el porcentaje de
ganancia para sus revendedores, sin que esto afecta a la rentabilidad del
negocio de la fabrica GARDENIA.

Lista de precios y descuentos personas naturales se trabaja con el total de
ganancia, si la compra no supera los $1000,00 dolares, en esta opcion no se
le disminuye el porcentaje de ganancia en el precio del producto al
consumidor final, si supera el monto establecido se le otorgara el descuento
del 5% de descuento en compras.

Lista de precios y descuentos a empresas publicas y privadas, se
considera un porcentaje de descuento del 5% y 20% por compras superiores a
los 2.000,00.

Periodo de pago

El periodo de pago se lo puede realizar de manera inmediata al momento de
la entrega, 8 dias en compras de 150 a 400 délares, 15 dias en compras de
500 a 900 délares y 30 dias en compras de 1000 ddélares o mas.

Dependiendo del monto de compra, los pagos se los puede realizar de

diferente forma: en efectivo, cheque, depdsito o transferencia bancaria.
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e Condiciones de crédito

Como primera condicién de crédito se lo puede realizar bajo la denominacion
contra entrega que vienen siendo el 50% del total de la compra al momento de
la entrega de la mercaderia, y el otro 50% puede desglosarse en los periodos
de pago acordados con la empresa, en un tiempo maximo de 30 dias.
También se considera el pago del 100% total al momento de la entrega o
crédito directo con el pago total en los plazos acordados con la fébrica
GARDENIA.

Andlisis de precios

Tabla 21. Analisis de precios por docena

Tipo Roland Mecrisga Eltex GARDENIA Media
producto china

Medias 14.00 13.00 13.00 11.00 7.00
taloneras

mujer

Medias 13.00 12.00 12.00 18.00 8.00
casual H.

Medias 10.00 9.00 9.00 8.00 4.00
taloneras

nifnas

Medias 19.00 18.00 17.00 11.00 10.00
mujer

tobilleras

Medias 12.00 11.00 10.00 14.00 5.00
hombres

deportivas

Medias 12.00 13.00 12.00 12.00 10.00
deportivas

largas

Medias 11.00 12.00 13.00 11.00 8.00
tobilleras

Medias 6.00 7.00 6.00 7.00 4.00
nifos
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En cuanto a los precios en la diferentes categorias de los productos, cada empresa

tiene un valor, como se puede evidenciar en la tabla 20 existe una variacion minima

en los precios en las categorias entre las empresas, Roland, Mecrisga, Eltex,

GARDENIA, siendo un competidor directo para todas estas , la medias chinas que

practicamente son a mitad de precio pero lo que diferencia de las demas es el

material de la fabricacion de las medias chinas, con las de las fabricas que son de

mejor calidad,

Roland y GARDENIA mantienen casi los mismos precios en los

productos debido a la calidad que manejan para la elaboracion de las mismas

mientras que la otras dos empresa el valor es menor por el material de fabricacion .

Tipo
producto

GARDENIA Precio de

venta

Descuentos Docenas

Utilidad
docena

Medias
taloneras
mujer
Medias
casual H.
Medias
taloneras
nifnas
Medias
mujer
tobilleras
Medias
hombres

deportivas

Medias

deportivas

largas
Medias
tobilleras
Medias
nifnos

8.00

15.00

6.00

8.00

10.00

10.00

7.00

4.00

11.00

18.00

8.00

11.00

14.00

12.00

11.00

7.00

5%

5%

5%

5%

5%

5%

5%

5%

1

2.45

2.10

1.60

2.45

3.30

1.40

3.45

2.65

Para obtener la utilidad de la fabrica GARDENIA debe tener en cuenta los costos de

produccion y los costos de venta a esto hay que sumar los descuentos en las
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compras al por mayor a partir de una docena para conocer la utilidad en compras
que aplican descuentos.

6.3.3.1 Plaza

Canales de distribucion y plaza

a) Distribucion directa

Contamos con la distribucion directa y exclusiva en la Provincia de Imbabura y Carchi
y el norte de Pichincha en las diferentes lineas de productos de la fabrica
GARDENIA, con el propésito de dar a conocer sus productos a la ciudadania
ibarrefia, se plantea realizar convenios con empresas publicas y privadas de la
ciudad, asi como también la distribucién y venta a personas naturales, con esto se
pretende llegar al consumidor final, logrando la satisfaccion del cliente, con precios

accesibles de los productos de la fabrica.

Zonas a distribuir.

Canales de Distribucién directa

« Empresa GARDENIA encargados de la venta directa y exclusiva en la
provincia de Imbabura, Carchi y zona Norte de Quito.

« Personas Naturales, Empresas del sector, Publico y Privado

75



Canal Minorista

» »

» Fabrica GARDENIA encargados de la comercializacion directa y exclusiva en
la provincia de Imbabura, Carchi y zona Norte de Quito

+ Sub distribuidores de GARDENIA quien se encarga de re venta de los
productos adquiridos

» Publico en general empresas

e Cobertura.

La fabrica GARDENIA tiene cobertura a nivel de las provincias del Carchi, Imbabura
y el norte de Pichincha.

e Ubicaciones.

La ubicacion de la fabrica se encuentra en la zona centro de la ciudad de Atuntaqui

teniendo mayor cobertura en pedidos, agilidad de procesos y despachos.

e Logistica

El servicio de entrega se lo realiza por la de compra del producto, al ser una cantidad
igual o superior a las 50 docenas del producto la fabrica deja el producto en la
direccion que mencione el cliente. Para ofrecer un servicio de calidad y eficiente en
la entrega de la mercaderia se proporciona a los clientes el servicio de transporte sin
ningun costo adicional al facturado por la compra del producto, mediante horarios y
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rutas de entrega los dias lunes y miércoles 8h00 am a 13h00 pm, en la ciudad de
Ibarra, San Antonio, Atuntaqui, martes de 9h00 am a 5h00pm Otavalo, Cotacachi,
jueves de 9h00 am a 5h00pm Cayambe, Tabacundo y Quito Viernes destinado a
entregas en la provincia del Carchi de 8h00 am a 7h00pm, la empresa entrega el

producto solicitado.

Mediante esta estrategia se busca fidelizar a los clientes, satisfacer sus necesidades

de manera puntual, optimizando tiempos, eficiencia en procesos.

El talento humano de ventas con el que cuenta la fabrica es:

Vendedora almacén fabrica GARDENIA

Asesor comercial zona 1 Tulcan Esmeraldas Quito Imbabura Sucumbios
Asesor comercial 2 Guayaquil

Vendedor almacén Guayaquil

Vendedor almacén Colombia

a) Venta On-line

La tienda online es mucho mas que una pagina web; esta pagina estd hecha para
vender y para vender sola. Sus caracteristicas de disefio y arquitectura web estan
orientadas exclusivamente a conseguir mayor numero de ventas y agilizar el proceso
de compra. No es una web corporativa, donde aparecera la informacion de la fabrica
GARDENIA y se espera que la gente contacte y haga sus pedidos directamente

usando el formulario de la pagina o por e-mail, teléfono y redes sociales.

En esta tienda online hay un listado amplio de productos con sus precios y
caracteristicas donde basta apretar unos botones para confirmar la compra y que se
registre un pedido en la base de datos. La fabrica solo tiene entonces que hacer el

envio de la mercancia a la direccién postal indicada.

77



atorria WX com. Crma t pigine wes hory

¥ Ut

Figura 26. Frontal de los productos de compra con su respectivo precio.

La imagen muestra el frontal principal de los productos de la fabrica GARDENIA, en
la cual se puede identificar la categoria del producto a comprar con su respectivo

precio, lo que permite al usuario tomar la decision del producto a comprar.

Figura 27. Descripcion del producto

Una vez seleccionado el producto pasaremos a la ventana donde se muestra la
descripcion del producto, igualmente se muestra el precio del mismo y se puede
colocar la cantidad de compra del producto. En la pestafia de descripcion del

producto se muestra la composicién de las medias, como su colores, se puede
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escoger la cantidad que desea comprar par luego proceder a ubicar el producto al

carrito de compras para efectuar la compra.

Figura 28. Confirmacion carrito de compras

La imagen muestra el frontal de confirmacion de la compra en el carrito de compras

antes de pasar al proceso de confirmacion final y de pago del producto.

Mi carrito (1

SECURE SHOPPING
ur data is safe and secure.

(Yc

Figura 29. Confirmacion y pago de la compra del producto
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La imagen muestra el frontal de pago de la compra en esta venta de la pagina se
puede modificar la cantidad de compra o a su vez la cancelacion de la misma, si
realiza la confirmacion de la compra se procedera con él envio del producto al
cliente, la forma de pago a través de la pagina es con tarjeta de crédito o débito de
forma directo 0 a su vez puede enviar el boucher del depdsito al correo de la

empresa para que sea registrada la compra y se proceda con él envio.

En las ventas por internet se publica las ofertas, se procede a registrar los datos, ver
el producto deseado, agregar al carrito, hacer el pedido, definir forma de pago,
verificar compra, enviar solicitud de pedido, enviar pedido, y salir.

a) Catalogo digital

Se lo realizé6 como una herramienta de ventas para que los vendedores brinden al
cliente informacion clara y precisa en cuanto a composicién del producto que esta
vendiendo al cliente y este conozca de igual manera la variedad de productos en las

diferentes categorias que maneja la produccién de la fabrica GARDENIA.
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Fabrica dg_,ggledias

Catalago medias pamnw}'_;

Figura 30. Portada catalogo

Proceso de entrega de catélogo al cliente

Ingresa al sistema se registra como usuario, consultar el catalogo, solicitar los
servicios, confirmar la solicitud de catalogo y enviar el catalogo al usuario o puede

descargar de la pagina oficial de la empresa.
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6.3.3.3 Promocién

a) Pagina web

GARDENIA

"e Todo lo que necesitas

ampe: Dy

Nuevos productos;

————

grandes descuentos en :
FAFRICA GARDENIA =

Ahorra mas

Figura 31. P4gina web gardenia

La pagina web permite al usuario interactuar de mejor manera con la empresa
mostrando los productos que oferta la empresa, para que realicen las compras con
mayor facilidad, dando la pagina el servicio de una tienda virtual. La pagina web tiene
enlaces a las redes sociales de la empresa, de igual manera se pueden realizar
pedidos y posee la ubicacion de la empresa mediante la aplicacion de Google Maps
gue se encuentra de la pagina para que los clientes puedan encontrar la ubicacion de

forma rapida.

b) Creacion de perfiles sociales

Fan page Facebook

La Fanpage creada especialmente para ser un canal de comunicacion de la fabrica

GARDENIA con fans dentro de Facebook de alli el nombre (fan page = pagina para
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fans, en traduccion literal). A diferencia de los perfiles, la fanpage permite a la

empresa reunir las personas interesadas en los productos que comercializa la fabrica

permitiendo socializar de forma eficiente todas las caracteristicas de los productos,

descuentos, promociones y mas.

Informacion
Fotos
Videos

Informacién y anuncios

Figura 32. Fan pége Fabebook

s A331 perso

i Aldm
visita

Comunidad Ver todo

La figura 32 es referente al frontal principal de la Fanpage de Facebook de la fabrica

GARDENIA donde se publicara todo respecto a los productos de la empresa como

sus descuentos, promociones, especificaciones técnicas de cada producto para que

el usuario se mantenga informado respecto a los productos de la empresa.

Fabrica Gardenia

Inicio
Informacién

Fotos
b Megusta 3\ Seguir 4 Compartir -

Videos

Informacién y anuncios
Anuncios activos de Fabrica Gardenia

Facebook te muestra los anuncios que esta pagina tiene en
circulacién en estos momentos para ofrecer mas transparencia en la
publicidad. Puede que las ofertas y 10s precios no sean aplicables
en tu caso.

Mas informacién

m

Informacion de la pagina

9 Se cre6 el 6 de agosto de 2015

(% Nombre anterior: Fabrica de Medias.
Gardenia
Nombre anterior: Fabrica Gardenia
Ver historial de la pagina

spano +) Espario ‘@ Ruben Dario S...

Figura 33. Anuncios de la fabrica GARDENIA
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En la figura 33 se mostrard los anuncios activos de la fabrica GARDENIA esto
permite sacar provecho a la empresa cuando queremos dar a conocer un producto

en especial a nuestros clientes, fomentando la compra de este producto.

Gavdenia
a

Fabrica Gardenia
Inicio

Informacion

Fotos

Videos

Informacion y anuncios

7 aRL

Figura 34. Galeria de fotos

La galeria de la pagina de Facebook muestra las imagenes de los productos de la

empresa, y de cada una de las actividades que desarrolla la fabrica GARDENIA, para
que el clienta pueda mantenerse siempre informado.

Fabrica Gardenia ’:) Gabriel  Inicio  Crear

&javdenia

’ (s 3
Fakvica de Ped
Fabrica Gardenia i
Inicio
Informacion

Newest First +
Fotos

Videos Todos los videos

Informacion y anuncios

GARDENIA KIDS

Figura 35. Videos pagina de Facebook
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En la venta se muestra los videos promocionales de la empresa respecto a sus

productos para que el cliente pueda visualizarlo.

Instagram

SR NE@ " oamo21 AM
fabricagardenia - D 9
6 0 0
/]
Tarden; Editar perfil

FABRICA GARDENIA EC

Fabrica de medias GARDENIA es una
empresa textil que se dedicaala
elaboracion y comercializacion de
calcetines,

La red social Instagram nos permite ofrecer nuevos productos y promociones que la

empresa ofrece a sus seguidores de esta red social lo que nos puede ayudar a dar

un mayor conocimiento sobre el producto de la empresa a los clientes y aumentar la

promocion y las ventas de la empresa.

f) YouTube

# 0

€0 0000

Media fiitbol Hombre

IAHORA

DISPONIBLE

ONLINE!

Figura 36. Canal de Youtube de la empresa.
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El canal de YouTube de la empresa permite dar a conocer a los cliente los videos
promocionales de los productos que oferta la empresa cautivando la atenciéon del
cliente incitando a que visiten la empresa y conozcan el producto y aumentar las

ventas de la fabrica GARDENIA.

o La Utima Palabra EN VIVO 9
R Abeil 2019

10 ATLETAS QUE FUERON
PILLADOS HACIENDO TRAMPA

Media fitbol Hombre
iTop 7 De Las Mejores Peleas

De Gary Medels

medias Gardenia . T
Figura 37. Video promocional fabrica GARDENIA

La imagen se muestra el video promocional de las medias de futbol que ofrece la

fabrica GARDENIA a sus clientes mayoristas y minoristas.

86



La imagen se muestra los nuevos productos que ofrece la fabrica GARDENIA a sus

clientes.

N@ 5 Lmo21 AM

Qarden; Editar perfil

TABRICA P

FABRICA GARDENIA EC

Fabrica de medias GARDENIA es una
empresa textil que se dedicaala
elaboracion y comercializacion de
calcetines,

c) SEM de google

Google

fabricas de medias ' Q

g

Map data 62019

Calificacién ~  Horario de atencion ~

Fabrica de Medias Gardenia
5.0 Kk %k k (2) - Fabrica

SITIO WEB

S

Fabrica de medias "Alanis"
5.0 Yk ke ok Fabrica

= Mas lugares

Medias Roland

mediasroland.com/ ~

Sitio web oficial de Medias Roland - Texties el Rayo. .. en un ambicioso suefio, empieza a operar la
fabrica que generd empleo y dinamizo la economia

Fabricas De Medias - Mercado Libre Ecuador

https:/listade.mercadolibre.com.ec/fabricas-de-medias ~
Encontré 109 publicaciones para Fabricas De Medias en Ropa, Hogar y Muebles o Industrias y .

Figura 38. SEM de google de la fabrica Gardenia
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El SEM de Google permite que la informacion de la pagina web de Gardenia
aparezca en los primeros resultados de busqueda brindando al usuario informacion
de la empresa al momento que realice una busqueda relacionada a la empresa o sus
productos, con la finalidad de que conozca la oferta de la empresa. El costo es de

0,05 centavos.

d) Remarketing

33 Gardent

T‘.',': .M,I S ﬁarbgn.m% =)Fe
N | S ™

o medias gardenia

Fabrica Gardenia - Informacion | Facebook
hitps 1a facebook com/pages/category/Textile-Company/F abrica-Gardenia _ /about

on - LEres propietario de esta empresa?

Agregar la Informacion que falta

Preguntas y respuestas
fr todas las orsountas (7)

Figura 39. Remarketing de la empresa GARDENIA

El Remarketing es una forma de conectarse nuevamente con las personas que ya
han visitado o interactuado con el sitio web o las rede sociales de Gardenia. El
remarketing permitira posicionar los anuncios estratégicamente para que esoS
publicos los vea cuando navegan por Google o sus sitios web asociados y de esa
manera, aumenta el conocimiento y recordaciéon de la marca al tiempo que persuade

a la compra del producto.
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e) Banners o display Tradicional

You TR entrevista

wuo Cortazar

Entrevista completa a Julio Cortazar - Programa "A
fondo"

"‘ ‘emando Berti
€

+ »

Figura 40. Banners o Display Tradicional

La publicidad de banners de la fabrica GARDENIA se podr& ver en la navegacion de

internet en péaginas para que los clientes o usuarios finales puedan ver esta

publicidad con los anuncios en sitios de internet donde el cliente se encuentre

navegando Los elementos interactivos incluyen superposiciones de llamado a la

accion (CTA), tarjetas, banners complementarios y vinculos a su sitio o App para

dispositivos moviles.

Anuncios en de video YouTube

You([TD)

Eminem - When I'm Gone

SUBSCRIBE NOW ® 33videos ~

Tolf: 062 906-270
063 049-224 0993778161

fabricagardonia@andinanct.not

Advertisement (0:10)

Drake "Take Care" Feat. Rihanng | Warckinow ®

Figura 41. Anuncios de video de YouTube
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Anuncios de video la gran ventaja con la que cuenta Google para esto es YouTube.
Estos anuncios pueden reproducirse antes de se reproduzca un video en YouTube o
junto a los resultados de busqueda.

La publicidad de la fabrica GARDENIA se podra ver en la navegacion de videos en
YouTube para que los clientes o usuarios finales puedan ver esta publicidad con los
anuncios de video, pagarda un maximo de USD 0.05 cuando un espectador mire
treinta segundos de su video (o todo el video si dura menos de treinta segundos) o
cuando interactie con su video, lo que suceda primero. Los elementos interactivos
incluyen superposiciones de llamado a la accion (CTA), tarjetas, banners
complementarios y vinculos a su sitio o App para dispositivos moviles. Con los
anuncios de video TrueView en display, pagarda un maximo de USD 0.05 cuando un
espectador haga clic en una miniatura o el titulo del anuncio de video y comience a

verlo

g) Catalogo digital
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La imagen muestra la portada del catalogo de medias para mujer de la fabrica
GARDENIA.

GARDENIA

Figura 43. P4ginas de introduccion al catélogo de la fAbrica GARDENIA

En esta imagen se muestra la historia de la fabrica GARDENIA y las caracteristicas
de los productos que oferta la fabrica

eamoEm

Figura 44. Productos de la fabrica GARDENIA
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Se detalla de cada uno de los productos con sus caracteristicas, precios, y tipo de

productos, para que el cliente se mantenga informado respecto al producto.

CARDENIA
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Figura 45. Contraportada del catalogo

La contra portada del catadlogo de productos muestra el logo de la empresa como
también la informacion de la misma el nombre, direccion, correo electronico, pagina

web, teléfonos, para que el cliente pueda contactarse con la fabrica para adquirir los

productos.
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6.4Plan de accion

Tabla 22. Plan de accion fabrica GARDENIA

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA FECHA DE COSTO_ANUAL
INICIO FIN
Cambio de la
identidad Administrador 2-04-2019 12-04-219 $100
corporativa
Creacion  de
) o Departamento
catalogo digital _ 01-01-2020 31-01-2020 $100
de marketing
productos.
Disefio de
o Departamento
pagina venta _ 01-01-2020 31-01-2020 $800
_ de marketing
online
Anuncios SEM Departamento
. 01-02-2020 28-02-2020 $500
de marketing
Anuncios de
Departamento
banners en _ 01-01-2020 31-12-2020 $1000
de marketing
google
Anuncios de
) Departamento
videos de _ 01-01-2020 31-12-2020 $1000
de marketing
Google
Creacion  de
un video  Departamento
_ _ 17-06-2019 30-06-2019 $300
promocional de marketing
en YouTube
TOTAL $3800
Andlisis ROI
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Cada estrategia digital tiene elementos especificos que se necesita considerar al
momento de calcular el ROI de dicha accion. EI ROI permite medir el rendimiento de
la inversion realizada en la fabrica GARDENIA, para evaluar qué tan eficiente es el

gasto hecho en el plan de marketing digital.

Existe una féormula que te da este valor en funcion de la inversion realizada vy el

beneficio obtenido o que se piensa obtener.
ROI = (beneficio obtenido — inversion) / inversion

Al beneficio obtenido a obtener de la inversion se resta el costo de la inversion
realizada; posteriormente se divide el resultado entre el costo de la inversion y el
resultado obtenido de esa operacion representa al ROI. La inversion fue de 1360736
dolares y obtuvo 2400453 délares en ventas por un afio . El célculo del ROI de esa
inversion sera: (2400453 — 1360736) / 1360736 = 0,76.

Lo que expresa que de cada dolar invertido se esta obteniendo 0,76 centavos
(siempre una vez descontado el coste de la inversién). Como el retorno es positivo
fue muy acertada la decision ya que mejora su utilidad al mejorar las ventas de sus
productos en un 20% en el primer afio ingresando a nuevos mercados tanto
personas naturales, como empresas publicas y privadas con el producto de la fabrica
GARDENIA.

INGRESOS
Ventas 2400453
EGRESOS

Costos plan de Marketing

Cambio de la identidad corporativa $100
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Creacion de catalogo digital productos. $100

Disefio de pagina venta online $800
Creacion del SEM $500
Anuncios de banners en google $1000
Anuncios de videos de Google $1000
Creacién de un video promocional en YouTube $300
Cambio de la identidad corporativa 100
Creacion de catalogo digital productos. $100
COSTOS TOTAL $3800

Egresos de la empresa

Sueldos 585506
Beneficios sociales 102639
Aporte y seguridad social 115112
Honorarios 1150
Arrendamientos 37000
Mantenimiento 82027
Combustible 22065
Plan de marketing 3800
Suministros 193356
transporte 22162
Servicios basicos 155054
Otros servicios 40865
TOTAL EGRESOS 1360736
TOTAL INGRESOS 2400453

Este analisis permite conocer que, con la implementacion del plan de marketing
digital para la fabrica GARDENIA, los calculos muestran un beneficio substancial

para el primer aflo $1360736. Sin embargo la relacion costo beneficio es de $1,76 de
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retorno por cada ddlar gastado ($2400453 / $1360736), este seria un retorno muy
favorable para la fabrica en cuanto a sus ingresos, se puede mencionar que es

acertado realizar el plan de marketing para la empresa.

Costo beneficio

La fabrica GARDENIA decidié6 aumentar las ventas de las lineas de sus productos,
para ello se realiza un plan de marketing para la empresa, el analisis costo / beneficio

para el primer afio es el siguiente:

La aplicaciéon del mismo contribuye al desarrollo y posicionamiento en su mercado
objetivo y atraccion del mercado potencial, también fortalece sus actividades de
produccién, comercializacion, distribucion, promocion, venta de sus productos,

calidad en el servicio y atencion al cliente.

La aplicacién de herramientas del marketing digital, permitird a la empresa darse a
conocer en el medio, se crearan paginas de la empresa en las principales redes
sociales para lanzar publicaciones de sus productos descuentos y a su vez generar
un catdlogo de los productos con los que cuenta la empresa y enviarles a su
contactos para que se mantenga informados en cuanto a los productos que produce
la empresa.

Una vez realizado el plan de marketing para la empresa lo que se busca es que la
empresa se posicione en el mercado, que aumente las ventas de los productos de
las misma y gane mas clientes, agilidad en cuanto a la negociacion y venta del
producto por medios digitales, dando a conocer a sus clientes el producto a traves de
catalogos digitales, mantener siempre informado al cliente respecto a promociones y

descuentos de los productos de la fabrica de medias GARDENIA.
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Con la implementacion de los medios digitales para el marketing de la empresa a
través de las redes sociales se busca mejorar la comunicacion y el posicionamiento,
permitiéndole crecer a nivel local, regional y nacional, permitiéndole llegar con
rapidez a més clientes y mejorar de esta manera sus ventas. El presente plan

beneficia directamente a los miembros de la fabrica de medias GARDENIA
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1.- PROBLEMA

La fabrica de medias “Gardenia” afincada en el Barrio la Merced de la ciudad de
Atuntaqui, Canton Antonio Ante, es una empresa que ha venido creciendo en forma
sostenida en el tiempo, desarrollo que ha permitido que se le considere como la
segunda unidad productiva a nivel nacional en este ramo de produccioén textil, sin

embargo, de tener una gestion doméstica de caracter familiar.

A pesar de tener muchos afios de funcionamiento, no esta operando
estratégicamente para poder competir 6ptimamente en especial en lo referente a
posicionamiento y fidelizacion de clientes y es la competencia media “Roland” y otras
nuevas empresas de fabricacion afines, le estdn desplazando paulatinamente del

mercado con una mayor participacion de la demanda que tenia medias “Gardenia”.

La ausencia de empleo de medios tecnolégicos actualizados en lo referente al
marketing y la atencién y servicio al cliente, restringe el posicionamiento actual de
medias “Gardenia” ademas el uso de medios tradicionales de promocién y
publicidad, no estan cumpliendo eficientemente en el mantenimiento y crecimiento de

las ventas, es decir la empresa esta perdiendo competitividad.

La situacion descrita se esquematiza en el siguiente arbol de problemas

Disminucion sostenida de la La competencia le esta
demanda de los productos desplazando del mercado nacional
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Pérdida de competitividad en ventas por carecer de
procesos de marketing digital

Empleo de sistemas de ventas y Enfoque estratégico con

promociones tradicionales gestion doméstica para el
Ltos trascend posicionamiento en el mercado alidad.,

referentes al uso de las nuevas tecnologias del marketing digital y la oportunidad de
poner en préctica conocimientos actualizados de enfoques estratégicos en la
comercializacién, siendo en conjunto un aporte tedrico-practico para la empresa de
medias “Gardenia”, porque es una solucion de aplicacion inmediata y con respuestas

en tiempo real a bajo costo.

La cobertura de mercado con el enfoque digital para la comercializacion sin lugar a
dudas, colocara a la empresa a la vanguardia para impulsar ventas con un sistema
innovador digital de comercializacién en la ciudad de Atuntaqui, y mas tarde

consolidarse a nivel nacional e internacional.

La empresa donde se va realizar el proyecto sera la beneficiada ya que vera un
incremento en sus ventas con este nuevo estudio ademas de también sus clientes

tendran una mayor facilidad para conocer los productos de la empresa

3.- ESTADO DEL ARTE

Cada vez mas, las empresas recurren a las TIC (Tecnologias de la Informacion y
Tecnologia), en particular Internet, como medio para promocionar sus productos y
servicios. Las nuevas tecnologias han cambiado el concepto de vida de personas en

cuanto a la consulta de precio y rapidez de informacién de los diferentes productos o
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servicios, lo que obliga al cliente disponer de una amplia informacién para planificar

sus compras:
Garcia (2014) explica de esta manera la innovacion tecnolégica del marketing actual:

“El marketing de ciudades o city marketing puede definirse, por consiguiente, como
una politica activa integrada por un conjunto de actividades orientadas, por una
parte, a identificar y determinar las necesidades de sus diferentes publicos, reales y
potenciales; y, por otra parte, a desarrollar una serie de productos y servicios en la
ciudad para satisfacer dichas necesidades, creando y potenciando su demanda” El
marketing se ha integrado en la estrategia de las empresas hasta formar parte
indisoluble de su ADN, como organizaciones que compiten en el mercado para
ofrecer valor a sus clientes y Marketing FCA (2013) expresa: “La funcion del
marketing se ha extendido a todas las organizaciones y empresas, grandes,
medianas o pequefias. Casi todas «hacen marketing» aunque en ocasiones no lo

sepan o lo hagan de forma inconsciente o rudimentaria”

La Marca Pais logra hacer visible el marketing territorial, como es el caso de medias
“Gardenia”, Importante porque integra los productos, la organizacion e imagen que
representa una ciudad (Atuntaqui), como dice Echeverry (2015): “La marca pais
refleja una identidad, que se convierte en la esencia de la existencia de la empresa o
producto, y enmarca de principio a fin todos los objetivos y las metas, tratando de
crear un estilo propio que le permita posicionar su nombre en el mercado y
consolidar una reputacion y reconocimiento a partir de caracteristicas propias e

inconfundibles”.

Diferentes estudios indican la fragmentacion del mercado digital en Latinoamérica, lo
gue implica la necesidad de que las marcas deben estar presentes en las diferentes
plataformas, especialmente en los smartphones y tablets que han desplazado a los
portéatiles y notebooks y el Ecuador no es una excepcion. Referente a estos topicos
Ardila (2016) indica: “Estos mercados estan registrando un aumento exponencial, de

la misma manera que las herramientas de publicidad disponibles para las empresas
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en ese mundo online. Segun la Organizacion de Operadores Moéviles (GSM), y
compaiias relacionadas con el sistema de telefonia movil, hay 328 millones de
usuarios mdviles individuales en Latinoamérica. Para finales de 2015 habria 341

millones de usuarios moviles latinoamericanos, y para 2017, habra 374 millones”

Actualmente es de suma importancia que las empresas dispongan de un Plan de
Marketing, técnicamente disefiado en donde se enfoque ciclo de vida del producto,
calidad y durabilidad, para lo cual es necesario trabajar varias politicas: precio,
distribucion, producto y comunicacion. Es muy significativo la evaluaciéon de
resultados referentes a estudios de mercado tanto en aspectos cualitativos como
cuantitativos, que ayuden a elaborar presupuestos de ventas con estimaciones
probabilisticas muy acertadas, especialmente relevando el uso de las TICS. Para
Soria M (/2017) : “El marketing es una disciplina orientada a mejorar la estrategia
comercial de una organizacion para tener una mejor presencia en el mercado al cual

se dirige” (p.17)

Cuando se analiza una situacion comercial, se debe tomar en cuenta el entorno de la
empresa porque de inmediato se identifican los enormes impactos que tienen los
cambios tecnoldgicos en el mundo actual. La tecnologia evoluciona con rapidez y la
competencia se mueve agilmente de un lugar a otro, empresa que no logra
involucrarse en este mundo tan revuelto, corre el peligro de desaparecer por mas
afios de experiencia que tenga; hoy el cliente es el mimado de la empresa y sus

aspiraciones deben ser rapidamente satisfechas.

Villareal J (2017) dice: “Vender no es tarea facil. Los clientes tienen dudas sobre lo
que estan comprando algo que realmente les interesa y ese algo es la mejor
alternativa que se pueda presentar. Comprar a veces es un riesgo que el cliente
tiende a minimizar, sino no puede lograr que desaparezca del todo. Descubrir

meétodos de convencer al cliente es algo basico e importante” (p.21)

“ Marketing Digital en Ecuador esta cobrando cada vez mas relevancia, y es que el

internet se ha vuelto una necesidad de los seres humanos en general y no soélo del
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nicho millenial. En tan sélo 2013, el Ministerio de Telecomunicaciones de este
paraiso étnico habia observado que 66 de cada 100 personas usaban
asiduamente internet cifra que es 11 veces mayor a la registrada en el 2006,
donde solo eran 6 de cada 100 usuarios. Asi mismo, el gigante Google registré 8.5
millones de usuarios utilizan su buscador desde Ecuador, estudio que no ha sido
actualizado desde noviembre del 2015, por lo que nos encontramos ante una cifra

ascendente.” (Marketing digital de Ecuador, 2016)

La cita anterior demuestra el crecimiento rapido y significativo de la comercializacion
digital en las empresas ecuatorianas, mas aun si se toma en cuenta la expansion de
la telefonia movil que es un dinamizador de la publicidad digital a través de las

diferentes redes sociales que se manejan en ella.

4.- OBJETIVOS
4.1. GENERAL

Disefiar un plan de marketing digital para reposicionar la empresa medias

“Gardenia” de la ciudad de Atuntaqui y lograr su crecimiento en el mercado nacional.
4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

4.2.1. Realizar un diagnéstico de la empresa de medias “Gardenia” para identificar
fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades y estructurar la matriz FODA que

oriente al plan de marketing digital

4.2.2. Establecer las estrategias mas adecuadas del marketing digital que puedan ser

aplicadas de forma inmediata en la empresa medias “Gardenia”
5.- METODOLOGIA Y DELIMITACION ESPACIAL

Para el desarrollo de la presente investigacién se prevé utilizar la metodologia de la

investigacién descriptiva de campo, apoyada por los métodos inductivo-deductivo y
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analitico-sintético, en base a la informacion que se pretende recabar tanto
documental, como de campo. Para la informacion documental existe la
predisposicion de los principales de la empresa para brindar total apertura y acceso a
los documentos y estadisticas pertinentes a la comercializacion de los ultimos tres
afos, porque se considera que histéricamente es una informacion actualizada que

garantiza la vision de futuro.

Referente a la informacién de campo se trabajara en dos entornos basicos: interno y
externo. Para el interno se disefiara entrevistas a los principales de la empresa y en
especial al responsable de las ventas, fichas de observacion direccionadas al
proceso de comercializacion, para identificar fortalezas y debilidades y en especial la

atencién y servicio al cliente.

El entorno externo, iniciard con un listado de clientes principales actualizados al
2018, para establecer censo o muestra; censo si el nimero de clientes no pasa de
100, caso contrario se trabajara con una muestra aleatoria estadistica cuyo tamafio
se calcula por la férmula de probabilidades de proporciones, con un nivel de
significacion del 95% doble cola y un error estadistico maximo tolerable del 5%.

El método deductivo sirve para extraer informacion del analisis de la estructura del
departamento de ventas con una vision holistica de su operatividad, para ir
particularizando a acciones mas definidas y actividades diarias de ventas. Este
método analiza principalmente hechos generales que se producen en el proceso de

comercializacion y que estrategias tradicionales se estan utilizando.

En cambio, el inductivo, sera el andlisis particular del comportamiento de las ventas
relacionando con los intereses del cliente, para llegar a conclusiones generales del
comportamiento de la empresa en correlacién con las ventas actuales. Este método
permite realizar un analisis cientifico de las actividades particulares relacionadas con
el contacto a clientes para poder crear un marco tedérico de referencia que sustente la

propuesta con la innovacion de las TICS.
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El método analitico-sintético, este método analizara la informacién y datos de
investigacion documentales y de campo adquiridos, para que sea redactado en:
cuadros sinopticos, diagramas y esquemas; ademas el analisis dara a conocer
especificamente las teorias y hechos relacionados con la propuesta, también
permitird conocer los datos cuantitativos que se obtengan en todos los elementos de

la investigacion.

Cdémo instrumento adicional a la ficha de observacion, se elaborara un cuestionario
para explorar datos cualitativos referentes a garantias del producto, servicio de pos
venta y aseguramiento de la calidad, que ayudan a definir un escenario real de la

empresa y su contraste con las preferencias de los clientes.

DELIMITACION ESPACIAL Y TEMPORAL

La investigacion de campo se concreta a un andlisis de las ventas en los ultimos tres
afos: 2016-2018, porque se consideran resultados mas actualizados y que estan en
consonancia con el con el comportamiento econémico actual del pais, lo cual

permite hacer mejores inferencias, se va a priorizar al mercado nacional,

Porque la informacion es mas facil de obtener y hacer una investigacibn mas
concreta, lo que no sucede con el mercado de Colombia que la empresa mantiene

por la distancia , tiempo y costo.
6.- RECURSOS
6.1 Financiamiento:

El financiamiento de la investigacion propuesta es totalmente erogado por el
investigador de sus fondos propios, por lo tanto, no se necesita de dinero extras o

apoyo econdmico en base a créditos financieros.
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Presupuesto

Estimacion 800 USD
Materiales de consulta 200 USD
Encuestas 200USD
Transporte y Subsistencias 200USD
Impresion y anillados 200 USD
TOTAL 800 USD

7.- RELEVANCIA

La investigacion que se propone es significativa e importante no solamente para la
empresa, porgue es un reto para poner en practica los conocimientos adquiridos en
la vida universitaria y ademas es la oportunidad para desarrollar la creatividad que se
traduce en un emprendimiento visualizado en el disefio de estrategias de marketing
digital concordantes con el entorno de la provincia de Imbabura y en especial

Atuntaqui.
Sin temor a equivocaciones este trabajo se enmarca en el objetivo cinco del PNBV
Proyectado para el periodo 2017-2021, cuyo enunciado y contenido principal es:

“Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

economico sostenible de manera redistributiva y solidaria

La generacion de trabajo y empleo es una preocupacion permanente en los dialogos.
En ellos se propone la dinamizacion del mercado laboral a través de tipologias de
contratos para sectores que tienen una demanda y dinamica especifica. Asimismo,
se proponen incentivos para la produccién que van desde el crédito para la
generacion de nuevos emprendimientos; el posicionamiento de sectores como el

gastrondmico y el turistico —con un especial énfasis en la certificacion de pequefios
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actores comunitarios—; hasta la promociéon de mecanismos de comercializacion a

escala nacional e internacional’.
Las razones para enmarcar la propuesta en este objetivo son las siguientes:

e Se garantiza la presencia de la empresa en los préoximos afios y por ende la
estabilidad laboral de sus 115 trabajadores

e Se va a fortalecer la comercializacion de los productos de la empresa, porque
sus ventas van a crecer significativamente gracias a la promocién y publicidad
en redes sociales con un tiempo de respuesta real y de bajo costo

e Se mejora el efecto multiplicador porque los ingresos de los trabajadores y de
la empresa al tener seguridad van a demandar otros bienes lo que es un
indicador de dinamia econdémica en tiempos de crisis como los actuales

e La empresa en el corto plazo recupera la competitividad venida a menos en el
momento actual, por el reposicionamiento de su imagen y la calidad de sus
productos

e Al mejorar los ingresos de la empresa también el estado se ve beneficiado
por el incremento de los tributos, es decir indirectamente esté contribuyendo al
fortalecimiento de la ley de fomento productivo estimulada e impulsada por el
gobierno actual

e Finalmente, los clientes tendran un acceso facil para conocer las politicas de

precios, nuevos disefios y calidad de los productos
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8.- PLANEACION TEMPORAL
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El trabajo de titulacion esta planificado para ser desarrollado en 16 semanas
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Anexo Il

Formato de Encuestas

La entrevista se realizara al administrador de la fabrica GARDENIA con el fin de
conocer la situacién actual de la empresa con la informacién obtenida se podra
establecer las estrategias de marketing que sean de gran utilidad para el beneficio de

la empresa

ENTREVISTA AL GERENTE

1 ¢Desde cuando entré en funcionamiento la empresa y de qué forma ha ido
evolucionando?

2 ¢Cuantas personas laboran en su empresay de ellas cuantas estan en el area
comercial y de marketing?

3 ¢Posee su empresa una estructura organizacional formal, planes de
desarrollo del talento humano?
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4. ¢Cudles son las principales marcas competidoras de su industria?

5. ¢ Cual es su visidon general sobre el posicionamiento y rentabilidad de su
empresa?

6. ¢ Posee su empresa unaidentidad corporativa?

7. ¢De qué lugares provienen principalmente sus clientes?

8. ¢ Existe una afluencia importante de visitantes a su empresa por el
producto?
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9. ¢Cuenta su empresa con sitio web, redes sociales o alguna herramienta
digital para apoyar su gestion comercial?

10 ¢Ha realizado o realiza publicidad pagada a través de internet?

11. ¢Cuédles son los principales productos que brinda la empresa?

12 ¢Qué atributos piensa que son los mas importantes en sus productos?

13 .¢En base a qué estrategia se fijaron los precios de los productos de la
fabrica GARDENIA?

14 ¢Qué estrategias de comunicacion utiliza para promocionar sus productos?
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15 ¢De qué formas se realiza la venta de los productos de la empresa?

16 ¢En el tltimo afio ha implementado servicios o estrategias que mejoren las
ventas de su producto?

17. ¢ Estad pensando en incrementar nuevas estrategias de publicidad a su
empresa?

18 ¢ Se ha planteado la venta de producto a través de herramientas digitales?

19 ;Qué tipo de promociones ofrece la fabrica gardenia a los clientes?

20 ¢ Cuales cree usted que son las principales fortalezas y debilidades de su
empresa?
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DATOS INFORMAITIVOS.

EMPRESA Ciudad

Cargo de la persona que atiende la encuesta

1. Conoce la fabrica GARDENIA en la ciudad de Atuntaqui.
St ()
NO ()
2. Conoce los productos que oferta la empresa GARDENIA.
St ()
NO ()

3. Que le parece los precios que mantiene la empresa GARDENIA en sus
productos.

Costosos ()

Moderados ( )

Econdmicos ( )

4. Con que frecuencia adquiere productos de la empresa GARDENIA.
Cada semana ( )

Cada 15dias ( )

Unavez al mes ( )
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Una vez cada 2 meses ( )
Dos veces al afo ( )
Una vez al afio ()

5. Cuantas docenas de medias deportivas adquiere en promedio en cada
compra

Aproximadamente
6 Cual es el tipo de media que mas compra.
Tobilleras ( )
Canilleras ( )
Escolares ()
Ejecutivas ()
Nifios ()
7. ¢ Es diferente el producto de gardenia al resto de competidores por?
Calidad ()
Precio ( )
Disefio ( )
Servicio ()
Otra ()
Ninguna
8. Como se enter0 de la existencia de la fabrica GARDENIA

Boca a boca ()
Radio ( )
Prensa ()

Sitio web
Facebook ()
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No Aplica ()

9. ¢De las siguientes redes sociales cual suele utilizar con mas frecuencia?

Facebook ( )
YouTube ()
Twitter ()
Paginaweb ( )
Ninguna ( )

10. ¢ Qué otra fabrica de medias a visitado para comprar medias?

ROLAND
MECRISGA
DELTEX
ELTEX

11. que le parece los precios de gardenia ante la competencia

Costos ()
Iguales ()
Baratos ( )

12. La calidad del producto gardenia comprado con los de la competencia le
parece.

Muy buena ()
Buena ( )
Mala ()

Muy mala ( )

13. Tiene usted un teléfono inteligente
Si()No ()
14. ;Qué aplicacion tiene usted activa y es la que mas utiliza

WhatsApp ()
Line ()
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Instagram ()
Twitter ()
Paginaweb ( )
No Aplica ()

15. Esta de acuerdo en recibir informacion de la fabrica GARDENIA a sus redes
sociales

Muy de acuerdo ()
De acuerdo ()
Poco de acuerdo ()
Nada de acuerdo ( )

16. esta de acuerdo que los agentes comerciales se contacten en inico via
internet

Muy de acuerdo ()

De acuerdo ()

Poco de acuerdo ()

Nada de acuerdo ( )

17. Si gardenia tuviera un catalogo en linea usted lo revisaria con frecuencia
Muy de acuerdo ()

De acuerdo ()

Poco de acuerdo ()

Nada de acuerdo ( )
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Anexo Il

Fotografias
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Anexo IV

Proforma

JRACB

RUC:1736076506001

PROFORMA / COTIZACION

Direccion: Jose Maria Borrero y Av. 10 de Agosto
QUITO, PICHINCHA 170530 Ecuador

Nro. 001/ 035

FABRICA GARDENIA

RUC:

Direccion: Atuntaqui Ibarra Ecuador

Teléfono:

Fecha de emision: Quito 02 Mayo de 2019 Sr. Rubén Salas Recalde
Cant Descripcion P. Unit V. Total
1 Redisefio de logo empresarial y QR producto $100,00 $100,00
Creacion catalo digital $100,00 $100,00
Disefio pagina web $800,00 $800,00
disefio y mantenimiento redes sociales $960,00 $960,00
Creacion canal de Youtube $480,00 $480,00
Subtotal 0%
Subtotal 12%
Descuento %
Subtotal 2440,00
I.V.A 14% 341,60
VALOR TOTAL: 2781,60
FIRMA
Correo contacto: http://racbconsulting.com
Teléfono de contacto: 0981 806 875
Vigencia de proforma: 30 dias
Forma de Pago: Contra- entrega/ anticipo 50%
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