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SUMMARY
The present degree work entitled "IMPACT OF THE USE OF DIGITAL TOOLS IN IMBABURA

SMES TO INCREASE SALES AND BRAND POSITIONING: PROEVENT S. A."

Its purpose is to Increase the percentage of digital sales with image positioning, creation of databases
through the media and websites of the different platforms that the ever-changing world of technology
offers us today; Through market research, taking advantage of the investigative potential of the
marketing tools that allow the analysis and development of the project, to meet the objectives set under

strategic pillars, throughout the 5 chapters that are detailed below;

Chapter I: The current situation of the company will be analyzed, through research techniques,
qualitative methods whose results will be addressed through field research and observation,
bibliographic information, formulation of hypotheses, application of interviews to the working personnel
daily in the company, to obtain real data that determine how the company is doing; In addition to
carrying out a PEST analysis, to determine the situation of the company externally, the 5 forces of

Porter, the value chain and the analysis of the SWOT matrix that will allow us to know in greater depth.

Chapter I1: The theoretical concepts of the areas to which the project is focused will be analyzed, the
support of the use of digital tools through bibliographic references and linkographies that combine the
efforts of a quality study, which managed to sustain the ideas and proposals to be developed throughout

this project.

Chapter I11: The market study framed in the same theme will be elaborated, in which the market
segment that is going to be investigated will be determined numerically to show their preferences and
consumption habits, with the help of survey formats and service interviews what PROEVENT.SA offers

today.



Chapter IV: Analysis of the information obtained through primary sources, which will allow making

viable proposals to meet the general objective of improving sales and positioning the brand.

Chapter V: Financial analysis to identify the items of income and expenses that comparatively and

contrasted will allow decisions to be made to carry out a project execution stage.



Informe Del Director De Trabajo De Grado

En calidad de director de trabajo de grado presentado por la senorita, LISETH CAROLINA
FUERTES BOLANOS, para optar por el titulo de Ingeniera en Mercadotecnia, cuyo tema es
“IMPACTO DEL USO DE HERRAMIENTAS DIGITALES EN PYMES DE IMBABURA PARA ELAUMENTO
DE VENTAS Y POSICIONAMIENTO DE MARCA: PROEVENT S. A.”, considero que el presente
trabajo reune los requisitos y méritos suficientes para ser sometido a presentacion publica y
evaluacion por parte del tribunal examinador que se designe.

En la ciudad de Ibarra, 10 de marzo de 2020

ATENTAMENTE;

=
ING. CAROLINA CABASCANGO

DIRECTORA DE TRABAJO DE GRADO



% UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
aazza : BIBLIOTECA UNIVERSITARIA

2 AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA
En cumplimiento del Art. 144 de la Ley de Educacion Superior, hago la entrega del presente trabajo

a la Universidad Técnica del Norte para que sea publicado en el Repositorio Digital Institucional,
para lo cual pongo a disposicion la siguiente informacion:

DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE IDENTIDAD: | 040149516-3

APELLIDOS Y NOMBRES: | Fuertes Bolafios Liseth Carolina

DIRECCION: Tulcan, Gabriel Solis, y Francisco Miranda
TEMAIL: Icfuertesb@utn.edu.ec
TELEFONO FUO: 2245567 TELEFONO MOVIL: | 0989072754
DATOS DE LA OBRA
TiTULO: IMPACTO DEL USO DE HERRAMIENTAS DIGITALES EN PYMES
DE IMBABURA PARA EL AUMENTO DE VENTAS Y
POSICIONAMIENTO DE MARCA: PROEVENT S. A.
AUTOR (ES): Liseth Carolina Fuertes Bolafios
FECHA: DD/MM/AAAA 8 de marzo de 2021
SOLO PARA TRABAIOS DE GRADO
 PROGRAMA: = PREGRADO  [J POSGRADO
TITULO POR EL QUE OPTA: | Ingenieria en Mercadotecnia
ASESOR /DIRECTOR: Ing. Carolina Cabascango

2. CONSTANCIAS

El autor (es) manifiesta (n) que la obra objeto de la presente autorizacion es original y se la
desarrollo, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es original y que es (son) el
(los) titular (es) de los derechos patrimoniales, por lo que asume (n) la responsabilidad sobre el
contenido de la misma y saldra (n) en defensa de la Universidad en caso de reclamacion por parte
de terceros.

Ibarra, a los 8 dias del mes de marzo de 2021

Liséth Carolina Fuertes Bolafios
040149516-3



Resumen Ejecutivo
La industria de eventos es un ato de novedades para quienes desconocen de su existencia; pero que
sin lugar a duda es una de las mas importantes para el mundo de la mercadotecnia y el desarrollo de los

negocios en cualquiera que sea su plaza.

A demas, se sabe que hoy en dia la mayor parte de las empresas en Ecuador estdn empezando a
apostarle al marketing y a la comunicacion de lo que cada una de las empresas hacen, es decir, ya existe
la tendencia de dar a conocer al cliente lo que hay detras de una marca, hoy es méas importante lo que el
cliente piensa de esa empresa y mas relativamente lo que la empresa hace con ella y cuéles son las

estrategias que utiliza para atraer la vista de ellos.

Y en un mundo tan competitivo como en el que nos estamos desarrollando, es muy importante el
cdmo una marca se da a conocer, es por eso que PROEVENT emprendio su negocio hace 13 afios,
precisamente estableciéndose como Sociedad Anonima en el 2005, y conformada por dos accionistas,
con un enfoque a satisfacer necesidades de empresas que tienen un producto en el mercado y le apuestan
obtener cuotas de mercado mas amplias esto segin RRHHDIGITAL un blog que menciona que las
empresas a nivel internacional apuntan a un crecimiento de sus presupuestos de eventos del 5,6% en
2018, consolidando un crecimiento del 4,4% en el 2017, estos son datos que a la industria de eventos a
nivel empresarial le otorga oportunidades de crecimiento , ya que la tendencia empresarial cambia su
enfoque cuando ahora le interesa mantener a sus clientes internos en este casos sus empleados
mantenerlos en interaccion y constante aprendizaje organizando eventos que le permitan el desarrollo de
su marca, con ello direccionarse a clientes externos para persuadir de cierta manera ganando mayor
penetracidn en su mercado objetivo y aqui es cuando entran las diversas actividades de marketing que se
Ilevan a cabo junto a ello, permitiéndole desarrollar a la empresa servicios que involucran la

organizacion de eventos corporativos y empresariales, cuyo enfoque principal esta en comunicar y dar a



conocer lo que otras empresas ofertan a sus futuros clientes a través de lanzamientos de nuevos
productos, activaciones de marca, asesoria mercadoldgicas y otros, contando con una gran experiencia
con la cual ha logrado trayectorias de gran importancia y relevancia para trabajar en conjunto con

grandes marcas a nivel local e internacional.

Esta empresa de servicios esta ubicada en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha en el sector
centro, especificamente en las calles Pinto E4-286 y Amazonas, alli se encuentra la oficina de la

empresa para poder mantener un contacto directo entre empresa-cliente.

Pese a que no cuenta con instalaciones propias, la empresa esta siempre a la vanguardia de lo que sus
clientes requieren y exigen, ya que su principal objetivo esta basado en la responsabilidad y eficacia para

el desarrollo y organizacién inherente al evento.

Cuenta con un segmento de mercado muy especifico que esta dirigido a empresas pequefias,
medianas y grandes que destinen un porcentaje de gastos a las actividades de marketing, sin importar

que estas pertenezcan al area publica o privada.

Trabajar con segmentos especificos es lo que le ha permitido mantenerse en el mercado y desarrollar

estrategias realizables en tiempo y espacio.
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PRESENTACION
El presente trabajo de grado titulado “IMPACTO DEL USO DE HERRAMIENTAS DIGITALES EN
PYMES DE IMBABURA PARA EL AUMENTO DE VENTAS Y POSICIONAMIENTO DE

MARCA: PROEVENT S. A.”

Tiene la finalidad de Incrementar el porcentaje de ventas con el posicionamiento de imagen, creacion de
bases de datos a través de medios digitales y sitios web de las distintas plataformas que nos ofrece hoy
en dia el tan cambiante mundo de la tecnologia; a través de una investigacién de mercado aprovechando
el potencial investigativo de las herramientas mercadoldgicas que permitan el analisis y desarrollo del
proyecto, para cumplir los objetivos planteados que desarrollan bajo pilares estratégicos, a lo largo de

los 5 capitulos que se detallan a continuacion;

Capitulo I: Se analizara la situacién actual de la empresa, a través de técnicas de investigacion,
métodos cualitativos cuyos resultados se abordaran a través de la investigacion de campo y de
observacion, informacion bibliografica, formulacidn de hipotesis, aplicacion de entrevistas al personal
que labora diariamente en la empresa, para obtener datos reales que determinen como esta la empresa;
ademas realizar un andlisis PEST, para determinar la situacion de la empresa a nivel externo, las 5
fuerzas de Porter, la cadena de valor y el analisis de la matriz FODA gue nos permitirad conocer con

mayor profundidad.

Capitulo 11: Se analizaré los conceptos tedricos de las areas a las cuales esta enfocado el proyectado, el
sustento del uso de las herramientas digitales a través de referencias bibliogréficas y de linkografias que
aunaran los esfuerzos de un estudio de calidad, que permitira sustentar las ideas y propuestas a

desarrollarse a lo largo de este proyecto.



Capitulo I11: Se elaborara el estudio de mercado enmarcado en la misma tematica, en la cual se
determinara numéricamente el segmento de mercado que va a ser investigado para evidenciar sus
preferencias y habitos de consumo, con la ayuda de formatos de encuesta y entrevista de servicios que

oferta PROEVENT.SA en la actualidad.

Capitulo 1V: Andlisis de la informacion obtenida a través de fuentes primarias,que permitiran realizar
propuestas que sean viables para cumplir con el objetivo general de mejorar las ventas y posicionar la

marca.

Capitulo V: Anadlisis financiero para identificar los rubros de ingresos y egresos que comparativamente

y contrastados permitiran tomar decisiones como para llevar a cabo la ejecucién del proyecto.



JUSTIFICACION Y VIABILIDAD
El desarrollo de los negocios en la actualidad tiene un giro de perspectiva, es decir los negocios hoy ya
no estan enfocados en la venta masiva de productos o servicios, hoy ese pensamiento va mas alla, y se
enfoca a crear valor y experiencias a través del consumo de dichos productos, hoy se tiene como

objetivo principal la experiencia de los clientes.

Luis Guaragno, Director Regional de Marco Marketing Consultants, sefiala que la industria del retail
debe adaptarse a una generacién impulsada por la conectividad, ya que 55% del publico de entre 13y 24
afios consume al menos 4 horas de internet por dia, 75% son activos en al menos una red social y 90%
usa teléfonos inteligentes. La conectividad esta acompafiada por una sed de experiencia en un escenario

en el que lo que importa no es lo que se compra, sino lo que se vive. (SERRANOO, 2016)

Implicando esta informacidn un reto extremadamente importante para las empresas y al mismo tiempo
una gran oportunidad para empezar a crear valor e interactuar con los nuevos consumidores, que creara
competitividad y con ello empezara a generar servicios y productos con estandares de calidad todavia
mas altos porque los clientes del siglo XXI estan inmersos en la tecnologia y la era de la informacion es
decir una generacion totalmente conectada conociéndolos asi como los millenials, los cuales estan
segmentados en nacimientos entre los afios 1981 y 1995 siendo jovenes entre 20 y 35 afios que se
hicieron adultos con el cambio de milenio . Segun el reporte de Tendencias Digitales “Conecta tu Marca
con los Millennials, actualmente en Latinoamérica mas de un 30 % de la poblacién es millennial; y
segun una proyeccion de la consultora Delloite, en 2025, representaran el 75 % de la fuerza laboral del

mundo.

Asi se puede sustentar que el marketing digital sera un referente importantisimo para el desarrollo
empresarial de cualquier industria que desee entrar al mercado actual, PROEVENT. S.A no podréa ser la

excepcion porque es una empresa que tiene que innovarse constantemente y permitirse crear valor junto



con sus clientes independientemente de que su mercado sea B TO B, por que en la actualidad ya son los

millenials los que estan empezando a liderar el mundo empresarial.

Ademas, se puede justificar también a través del andlisis de nuevos segmentos que estan actualmente ya
inmiscuidos en el sector empresarial de Ecuador y del mundo, siendo los emprendimientos los que estan
aflorando en los ultimos afos asi como lo menciona la Global Entrepreneurship Monitor (GEM); quien
dice que el emprendedor ecuatoriano tiene en promedio 36 afios, con un negocio orientado al
consumidor, y el 48.8% proviene de hogares con un ingreso mensual entre $375 y $750, el 33.4% tiene
un empleo adicional a su negocio y el 50.2% es autoempleado. (virginia lasio, 2017), que si bien es
cierto empiezan con bajos presupuestos, una gran parte de eso lo destinan a estrategias de marketing,
con la Gnica ambicidén de ver crecer su inversion. Donde la capacidad competitiva de las empresas se
vuelve un factor critico a la hora de enfrentar con éxito la competencia, tanto nacional como
internacional. Esta realidad incide especialmente en las pequefias y medianas empresas (PyME), quienes
por sus propias limitaciones de recursos deben escoger con precision sus inversiones y conocer

exactamente sus principales necesidades a corto, medio y largo plazo (martin oller, 2016)

Esto ha generado que las empresas empiecen a dar paso a nuevas ideas, nuevos segmentos de mercado
que estén enfocados a la satisfaccion de las mismas necesidades, pero a través de nuevos conceptos e

ideas que sean trascendentales a través de la experiencia.

Permitiendo con ello dar paso al analisis de por qu¢é PROEVENT. S.A no ha logrado fidelizar a sus
clientes; la pérdida de clientes es un factor que afecta directamente a las empresas, tanto a nivel interno
como externo. Por lo tanto, establecer estrategias de fidelizacion ayuda a configurar una cartera de
clientes leales, capaces de proporcionarles una estabilidad financiera y operativa. Cabanelas y col (2007:
134), y aunque la competencia sea cada vez mas fuerte, por las barreras de entrada, a través del analisis

de los impactos de las herramientas digitales se podra realizar estrategias mercadologicas que se dirijan



a los nuevos potenciales de mercado y permitir desarrollar programas de fidelizacion, con ello

posicionamiento de marca y el reconocimiento empresarial a nivel global.

El marketing digital al ser un nuevo concepto de realizar negocios en la actualidad y que avanza
significativamente a cada instante, permite crear estrategias para estar al dia con cada uno de los clientes
potenciales y lo mas importante de mantener relaciones que permitan fidelizar clientes siendo esta una
oportunidad grande para los negocios digitales que han prosperado en nuestro medio para el éxito

empresarial el reflejo de un valor agregado es a través de la aplicacion de estas herramientas.



OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION
Realizar un analisis del impacto del uso de herramientas digitales en las pymes de Imbabura para el

aumento de ventas y posicionamiento de marca: Proevent S. A.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Realizar un diagnostico de la situacion actual de la industria de eventos corporativos en
Imbabura, que permita conocer el grado de importancia del marketing digital en las pymes de

Imbabura.

» Construir una base teorica con diferentes conceptualizaciones que seran utilizados a lo largo de

la investigacion.

> Realizar una investigacion de mercado, que permita conocer las necesidades especificas de los
clientes corporativos, posibilitando desarrollar estrategias mercadoldgicas que permitan mejorar
la fidelizacion de la marca PROEVENT.S.A en el desarrollo comercial de las pymes de

Imbabura.

» Disefar una estrategia de marketing digital que permita incrementar los niveles de retencion,

fidelizacion y la experiencia de la marca Proevent.SA.

» Realizar el estudio financiero de la propuesta del proyecto para implementar estrategias de

marketing digital que permitan desarrollar una campafia de Ibound and experience marketing.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 Antecedentes
Proevent S.A es una empresa de servicios de mercadotecnia cuyos principales objetivos estan basados
en dar solucion empresarial a las pymes a nivel local, nacional e internacional, ofreciendo servicios

especificos para satisfacer las necesidades de los nuevos mercados que existen actualmente.

Fue creada en la ciudad de quito en 2005 como PROEVENT. S. A., actualmente cuenta con 15 afios de
experiencia, conformada por dos accionistas, esta empresa se inicio bajo la idea de Mayra Cabascango
gracias a la experiencia que le permitio desarrollar FENAPRE (Federacion de Transporte Pesado),
donde se desarrollaba como personal de marketing para llevar a cabo eventos corporativos, de estrategia

y creatividad.

La empresa actualmente cuenta con una oficina en el sector centro de la ciudad de Quito, alli permanece
el personal de planta para otorgar informacion a los diversos clientes que requieran del servicio de

PROEVENT. S.A

El personal que labora en la empresa cuenta con estudios académicos superiores con experiencia
suficiente y con espiritu servicial, caracteristicas que les ha permitido entregar a sus clientes resultados
de calidad, ademas la empresa cuenta con proveedores de alta gama y que estan prestos a colaborar,

trabajar en equipo para llevar a cabo cualquier tipo de evento aunque estos estén a destiempo.

La forma de realizar contactos de negocio es a través de marketing directo que se desenvuelve a través
de visitas previo un contacto de medios digitales basicos, siendo el personal de marketing en este caso la
asistencia de gerencia quien se acerca al cliente y realiza una conversacion de negocio donde explica

todos sus servicios y le brinda pequefias asesorias de lo que es marketing y lo que ellos pueden lograr,



asi ellos realizan sus contratos para poder ejecutar ventas, ademas cuando ellos producen su evento
también tienen referidos por lo cual siempre realizan trabajos de calidad pues ahi es cuando ganan

nuevos clientes.

1.2 Objetivos

Objetivo general

Obtener informacion actual de la industria de eventos en la provincia de Imbabura, y determinar la

situacion actual de PROEVENT S. A., para permitir el desarrollo de un diagnostico interno y externo.

Obijetivos Especificos

> Realizar un anélisis de las actividades que desempefia la empresa, con la finalidad de evaluar

su situacion actual, a través de herramientas de investigacion.

> ldentificar las causas externas que afecten actualmente y en el futuro el desarrollo y potencial
crecimiento de Proevent.S.A en la industria de eventos en mercados locales, a través de

fuentes secundarias fiables de nivel macro y micro.

> Interpretar resultados de estudios mercadologicos de instituciones reconocidas.

1.3 Variables Diagnosticas
Las variables que nos permitiran obtener un diagnostico real de la empresa a nivel tradicional y digital

seran aplicadas a través de:

a) Analisis interno

b) Analisis externo

1.4 Indicadores por cada variable

Los indicadores con relacion a cada variable son:



Andlisis Interno

Andlisis externo
Microentorno

> Las 5 Fuerzas De Porter

Macroentorno

» Factor politico

» Organigrama organizacional

> Servicios

> Sitios web

» Fan page

> Infraestructura

» Localizacion online

» Factor social

» Factor econémico

» Factor tecnologico

> Factor ambiental



1.5 Matriz de Relacion Diagnostica
Tabla 1

Matriz Relacion Diagndstica

Obijetivos Especificos Variables Indicadores Técnicas Fuente Fuentes de
Informacion
Realizar un analisis objetivo de las actividades Analisis Organigrama Encuestas on Primaria
diarias que desempefa la empresa, con la finalidad interno organizacional line
de evaluar su situacion actual, a través de Servicio
herramientas de investigacion no tradicionales. Sitios web
Identificar las causas externas que afecten Anélisis Microentorno Investigacion  Secundaria
actualmente y en el futuro el desarrollo y potencial externo  Lasb5 Fuerzasde  documental
crecimiento de Proevent.S.A en la industria de Porter Entrevistaon-  Primaria
eventos en mercados locales y nacionales, a través Macroentorno line
de fuentes secundarias fiables de nivel macro y Factor politico
micro. Factor social secundaria
Factor Articulos
econémico cientificos
Factor

tecnoldgico




Factor ambiental

FUENTE: Primaria

ELABORADO POR: Autora



1.6 Descripcion de la matriz
La matriz de relacion diagnostica esta conformada por dos objetivos que permitiran obtener datos para la
realizacion de analisis de la situacidn diagnostica y actual de la empresa PROEVENT.S.A, donde se

evidencia las fuentes de obtencidn de datos y las herramientas de investigacién usadas.

1.7 Desarrollo operativo del diagnostico
Para la investigacion del andlisis situacional de la empresa de eventos corporativos PROEVENT.SA, se
tomo en cuenta diferentes herramientas mercadoldgicas basadas en las técnicas que el marketing y la
innovacion lo permiten, entrevista al gerente, analisis de los sitios web que maneja actualmente la

empresa, redes sociales, y entrevistas con el personal.

1.8 Entrevista A La Gerente General De Proevent.S.A.
La entrevista fue realizada a la Ingeniera Mayra Cabascango, en su calidad de gerente propietaria, con el

objetivo de obtener informacion, clara y concisa para determinar la situacién actual de la empresa.

» Proevent.s.a., es una empresa que cuenta con 15 afos de experiencia en la industria de eventos y
comunicacion, y a pesar de que no cuenta con infraestructura propia, para ellos no es un
problema, sino una oportunidad que les permite ofrecer a sus clientes servicios mas

personalizados en cualquier espacio donde ellos lo requieran.

» La experiencia que han ido desarrollando continuamente ha sido gracias a las relaciones

comerciales que han fomentado con otras empresas de la misma industria.

» Realizan trabajo en equipo a través de coworking, es decir tienen aliados estratégicos que les
sirven de proveedores y su gran desempefio y calidad les permite fomentar un equipo de trabajo

y cumplir un solo objetivo.



» Proevent no cuenta con estructuras organizacionales bien establecidas, sin embargo su personal
estd muy bien enfocado en lo que hace y las decisiones en los proyectos en los cuales se

desempefian los trabajan de forma horizontal contando con el apoyo total de sus aliados externos.

» Laempresa actualmente cuenta con tres personas profesionales, que se desempefian en varios
cargos como son la gerencia general, disefiador gréfico, contador, ellos son las personas que
trabajan de planta, y cuando la empresa tiene proyectos grandes se realizan contratos temporales,

siempre dependiendo el enfoque de cada propuesta a generarse.

» El objetivo principal de la gerente de PROEVENT.SA. esta enfocado en potenciar a la empresa a
través de generar eventos propios, hasta 2020 y continuar reinventandose en cada evento para

recuperar y concretar nuevos clientes.

» Actualmente el giro de negocio empresarial estd enfocado en eventos corporativos para empresas
de transporte pesado en el cual destaca mucho la copa de cabezales, siendo este un evento anual
que atrae a méas de 10 000 personas, donde ellos ponen en evidencia su capacidad de liderazgo
organizacional y creativo para llevar a cabo sus estrategias, ademas de que ponen en contacto a
su personal con varios auspiciantes de renombre, asi como también en eventos de congresos de

transporte pesado, ferias, copa de taxis y expo transporte Ambato.

Para la gerente de PROEVENT.S.A., es un reto diario el administrar, organizar y poder ofertar
servicios de calidad; pero ha fomentado un equipo de trabajo muy enfocado y apasionado con

cada contrato que realiza.



1.9 Entrevista a los empleados
Para el levantamiento de esta informacion se procedio a realizar una entrevista a uno de los empleados
gue mas tiempo ha trabajado en la empresa, para obtener informacion muy relevante que se detalla a

continuacion;

» La proactividad ha sido una de las aptitudes que mas sobresalen en el area administrativa, pues
cuando ellos trabajan no lo hacen solo, siempre toman decisiones en conjunto, y les ha permitido

desarrollar una vision mas amplia, para resolver problemas de manera rapida y efectiva.

» Otra de las cualidades positivas que se ha destacado en la empresa es fomentar un espacio de
trabajo con un concepto basado en que ninguna idea es absurda, ahi todas sirven con el fin de
sacar un concepto para alguna camparfia o evento. Esto es algo muy positivo para el giro de
negocio en el cual proevent.sa se desempefia, pues para el marketing y sus estrategias no existen

limites, cuando de entregar servicios de calidad y eficiencia se trata.

» Es una empresa que siempre busca la satisfaccion del cliente y el bienestar de sus empleados en
todo sentido, son condescendientes en el ambito laboral y personal; es una fortaleza muy
importante para el constante crecimiento empresarial, y que socialmente le permitira ubicarse

como algo mas que una empresa.



1.10 Analisis de sitios web

Tabla 2

Ficha de Observacion de sitios web

Nombre del Sitio Web

Proevent.ec

Direccién Web
Identificacion
SI NO

Es claro el nombre del sitioweb X

Es posible entrar en contacto X
con la empresa
El autor estéa capacitado para la X

edicion de contenidos

Www.proevent.ec

Contenidos

¢ El web site tiene titulos y encabezamientos
adecuados, claros y descriptivos?

Esta descrito su propdsito

El contenido es claro

¢El origen del contenido se documenta, son
hechos comprobables y exactos?
El lenguaje utilizado es adecuado para su

segmento

ESTRUCTURA Y DISENOS

El acceso al sitio web es rapido

¢Desde la pagina principal se ve como esté organizado el sitio y las opciones disponibles ¢,

¢Las pantallas tienen un disefio general claro y atractivo?

¢La navegacion esta bien estructurada?

Sl

X

NO




¢Usa adecuadamente los graficos y colores?
¢El sitio usa colores y textos que se complementan ¢,

¢Los iconos e imagenes representan claramente su objetivo?

FUENTE: Primaria
ELABORADO POR: Autora



Andlisis. -

El sitio web de PROEVENT.S.A., es una pégina gque no esta en constante alimentacion de contenido, no
genera interaccion con los clientes, y ademas en la mayoria de los intentos a las visitas de sus clientes

esta se encuentra con respuestas fallidas por parte de sus servidores de alojamiento web.

A

La conexién no es privada

Es posible que alg s intenten robar tu informacién de www.proevent.ec (p.

de crédito). Mas informacién

3, envia informacién del sistema y contenido de la pagina a

Configuracion avanzada Volver a sequridad

llustracion 1 Analisis Sitio Web
FUENTE: Proevent. S.A.

Los contenidos que se publican en el sitio web no son actuales, no demuestra un interés por generar
interaccion con el cliente, las opciones de navegacion no estan bien estructuradas por lo que no se puede
reconocer cual es el objetivo principal ni los servicios y costos que ofrece la empresa, no genera

atraccién porgque no maneja principios de posicionamiento ni de mejora de la marca.

1.11 Anadlisis Interno
PROEVENT.S.A., es una empresa dedicada a la organizacion de eventos empresariales y corporativos a
nivel nacional e internacional, por lo cual sus servicios estan enfocados en el area de marketing para
potenciar las marcas de las pymes de Ecuador, tomando como su principal segmento de mercado a
empresas que destinen un buen porcentaje de su presupuesto a realizar campafias de marketing. Por lo

que sus principales servicios se los puede enumerar asi;

» Lanzamientos de productos y servicios



» Activaciones de marca
» Disefio de marca
> Planes de marketing
» Marketing y publicidad
Filosofia empresarial
a) Mision
Proevent.S.A. es una empresa dedicada a la produccion y coordinacion de eventos corporativos,

que brinda sus servicios a todas las empresas nacionales y multinacionales, convirtiéndose en un

aliado estratégico que genera una ventaja competitiva a sus clientes.

b) Vision

En tres afios, PROEVENT.S.A. sera una empresa lider en el mercado ecuatoriano en la

produccion y coordinacion de eventos corporativos y asesoramiento comunicacional.

c) Principiosy valores

Los principios y valores son pilares fundamentales para el desarrollo correcto de una empresa
como tal, son las guias con las cuales se debe entregar un servicio, sera el primer paso hacia una
buena imagen corporativa que también pueden ser parte de una estrategia de fidelizacién con los

clientes ya que les permitira recordar por qué ellos eligieron sus servicios.

El rol de los principios y valores se fundamenta en el desarrollo y entrega de servicio optimo que
sera reflejado a través de la organizacion y responsabilidad de crear un marketing atractivo y

consiente en todos sus &mbitos comerciales, es asi que Proevent.S.A se desarrolla a través de:



» Disciplina

> Autocritica

> Proactividad

> Perseverancia

» Disponibilidad al cambio

» Responsabilidad

» Aprendizaje

» Trabajo en equipo

» Servicio

Proevent.S.A. es una empresa dedicada netamente a la creacion de eventos corporativos en el area de
marketing, donde realiza servicios tales como, congresos, activaciones de marca, lanzamientos de
nuevos productos, disefio grafico, manejo de redes sociales y entre otros, todos enfocados en mejorar la
marca de las empresas y el mejoramiento de las relaciones publicas entre clientes internos y externos de

cada pyme.



Organigrama estructural

GERENTE
DE
MAHI{ETING

=

DEFARTAME

llustracion 2 Estructura Organizacional

FUENTE: Proevent.S.A.

Imagen Corporativa Actual

0 %
PVont

www.proevent.ec

llustracion 3 Imagen Corporativa
FUENTE: PROEVENT.S.A.

Localizaciéon Offline



La empresa Proevent.S.A. esta ubicada en la ciudad de Quito en la Av Rio Amazonas y Joaquin Pinto

EDF:Saldania 3 piso Ofc. 3A, Quito 170524.

Localizacién Online

Proevent.S.A cuenta con un sitio Web y redes sociales, donde se lo puede encontrar como

WWW.proevent.ec, para su pagina virtual y como Proevent.S.A en redes sociales.

Infraestructura

Proevent. S.A, no cuenta con una infraestructura propia, por lo que para generar eventos ellos utilizan
diversas estrategias a traves de convenios y proveedores, ellos actualmente se manejan con una
infraestructura on line que les permite tener presencia en sitios web y captar clientes desde distintas

partes del mund, lo cual se considera como una oportunidad a largo plazo.

Sitio Web

< C  ® Noseguro | www.proevent.ec T N

\E (+593)2290 6695 £ (+593)99734 5177 €3 info@proevent.ec

("' p roe ve n t NOSOTROS SERVICIOS GALERIA CONTACTENOS = Q

Somos un equipo comprometido con superar

LAS EXPECTATIVAS DE
NUESTROS CLIENTES
l

llustracion 4 Sitio web Proevent S.A.

FUENTE: www.proevent.ec


http://www.proevent.ec/
http://www.proevent.ec/

La pagina web que dispone la empresa Proevent.S.A. es tipo Blog que sirve Gnicamente para dar a
conocer los servicios que se ofertan como empresa, es una pagina que no esta cien por ciento
actualizada, la informacion que se pone a disposicion del usuario no es especifica pues no se maneja un
plan estratégico de marketing digital para fidelizacidon ni de comunicacidn constante hacia el cliente, esta
pagina no es representativa desde ningln punto de vista , ademas no esta bien posicionada a nivel SEO

ni SEM.

No existe una cultura de manejo de sitios web ni social media, quiza exista un desconocimiento total del
abierto mundo del marketing digital de la actualidad y el enorme potencial que este otorga al mundo y

desarrollo empresarial.

Por lo tanto, PROEVENT.SA no deberia descartar la posibilidad de poner en marcha un plan de
marketing digital que le permita abrir nuevos mercados, pero por sobre todo enganchar con clientes
potenciales de otras industrias y les permita trabajar en conjunto, con ello lograr fidelizacion de clientes

a largo plazo y porque no aprovechar el posicionamiento de marca a nivel offline y online.

Fan Page Facebook

Esta es una herramienta de social media, que ofrece distintas posibilidades de llegar al cliente potencial
de manera directa y segura, porque hoy en la tan actualizada base de datos que posee Facebook mas alla
de ser un distractor social es una increible red social para dar a conocer, buscar y explotar mercado a

través de la publicidad y comunicacion directa que existe face to fase.

Siendo asi que PROEVENT.S.A. si dispone de una fan page pero es muy basica, ya que no cuenta con
un porcentaje de seguidores que sea referencial para la cantidad de clientes con los que trabaja

actualmente, y el enorme potencial de servicios de calidad que realiza.



Por lo que sus redes sociales pueden representar una gran potencialidad para el desarrollo de estrategias
entre ellas programas de fidelizacion y apertura a nuevos segmentos potenciales de clientes y quiza el

desarrollo de nuevos servicios.

1.12 Cadena De Valor
La cadena de valor es una herramienta muy importante para el andlisis de las ventajas competitivas de
las empresas, en cuanto a su organizacion, donde se detallan los eslabones de apoyo, y los eslabones

primarios con los aspectos controlables y no controlables.

Eslabones
de Apoyo <

£ &
Tt
> 5
5
3

Controlables No Controlables

~

Eslabones Primanios

lustracion 5
Reinterpretacion Cadena de Valor Adaptada a los Servicios
FUENTE: (Alonso, 2008)

Eslabones de apoyo

Direccion General y de Recursos Humanos

La empresa Proevent.S.A cuenta con un personal totalmente calificado y acorde a las actividades que se

realizan en la empresa, todos su personal es profesional y cuentan con titulos de tercer nivel.



El ambiente en el cual se desarrollan es muy ameno, donde cada uno puede trabajar con protocolos de

servicio, calidad y calidez, es un ambiente donde puede superarse y aprender constantemente.

Organizacion Interna y tecnologia

No hay manuales de funciones, pero si se manejan con una organizacion, manual de funciones y

organigrama existe un uso empirico.

Proevent.S.A, tiene definido su organigrama estructural, pero no se lo toma en cuenta para la
cotidianidad de actividades diarias que maneja la empresa, ya que sus actividades varian con cada
cliente, pero los cargos de mayor relevancia siempre se mantienen es decir; la gerencia siempre se

encarga de direccionar y gestionar las actividades y ademas se cuenta con un disefiador grafico y un
contador que son siempre constantes para todos los servicios que se ofertan, sin embargo cuando existe

un evento los cargos varian por la adquisicién de contratos ocasionales.

Cuando se entrega el servicio al cliente, cada miembro de la empresa sabe muy bien cuales son sus
tareas a realizar, pues cada evento que se realiza se requiere de un andlisis a priori, y luego se destinan
las actividades y objetivos a lograr, siempre estando al frente de cada proceso la gerente general de

Proevent.S. A

Infraestructura y ambiente

Proevent.S.A. posee una oficina en donde se realizan los contactos directos con los clientes, esta oficina
estad ubicada en un lugar céntrico de la ciudad de Quito, capital del Ecuador, sitio estratégico para que a

los clientes se les facilite la llegada y la creacion de negocios.



La oficina es un lugar adecuado con los diferentes servicios para ofrecer mayor calidez al cliente, para
mantener reuniones y entrega de los diferentes materiales que son indispensables para el tipo de servicio

que se oferta.

Sin embargo, la empresa Proevent.S. A no cuenta con una infraestructura para la realizacion de los
eventos, todos los servicios que se ofertan se los realiza de acuerdo a las necesidades en tiempo y
espacio de cada cliente tomando en cuenta el tipo de evento que requiera, siempre se realiza contratos

con proveedores para poder satisfacer estas necesidades.

Dependiendo del servicio que se requiera siempre deben existir parametros de seguridad, viabilidad y

accesibilidad.

Abastecimiento

La empresa maneja diferentes tipos de proveedores, los cuales por los afios de servicio y trabajo
prestados mantienen estrechas relaciones, pues la eficiencia de cada uno de ello les ha permitido trabajar

con calidad, y de acuerdo al evento que se disponga realizar.

Eslabones primarios

Controlables

Marketing y ventas

Esta area de la empresa es muy indispensable y necesaria para el desarrollo y busqueda de nuevos
clientes ademas de la fidelizacién, sin embargo, es un area poco explotada de la empresa, por lo cual no

existe el personal que se encargue netamente del cumplimiento de estos objetivos.



Para el mantenimiento de clientes y creaciones de negocios, utiliza una estrategia basada en el
cumplimiento de servicios con calidad, eficiencia y eficacia, ya que esto le permite desarrollar nuevos

clientes por las referencias y marketing boca a boca que se crea por el excelente trabajo desarrollado.

Para crear vinculos de negociacion con los clientes se utiliza visitas personales con cada marca y alli se
vende el servicio, a través de la experiencia y las cualidades de la empresa, siempre existiendo
personajes indirectos que revelan la calidad en el desarrollo de estas actividades, generando curiosidad
en nuevos clientes y alli se permite visitar personalmente para evidenciar las fortalezas que Proevent

posee.

La empresa también posee un sitio web que pretende llegar a nuevos clientes independientemente del
lugar donde se encuentren, sin embargo no es un lugar dindmico para navegar y no ofrece toda la
informacion que un potencial cliente necesita para el desarrollo de negocios, asi como también son muy
escasas las actividades de manejo de redes sociales que hoy en la actualidad es lo mas necesario e
indispensable para el contacto y manejo de nuevos prospectos, las redes sociales que manejan como
Facebook e Instagram son notablemente abandonadas, las publicaciones que se realizan son muy basicas
y no hay interaccion entre cliente empresa; ademas, la trayectoria de las ventas de Proevent.S.A no han
sido muy positivas y regulares, porque no existen planes de fidelizacion, y sus clientes no siempre los

contratan por el nivel de competencia que existe actualmente en el mercado.

Personal de contacto

Las personas que se encargan de mantener el contacto directo con los clientes, deben poseer cualidades

especializadas, ya que del dependeré el éxito del cierre de una nueva venta con un cliente potencial.

Por lo que en Proevent.S. A, los encargados de cumplir estas funciones son el Gerente General,

Marketing y asistencia de Gerencia, ya que ellos conocen mantienen experiencia de la empresa, sus



servicios, y los pardmetros bajo los que toman decisiones para el desarrollo de cualquier objetivo de

evento que se propongan.

El contacto directo lo establecen luego de realizar una comunicacion via telefonica, con el objetivo de

establecer horarios y sitios adecuados para que la visita tenga mayor éxito.
Soporte fisico y habilidades

Se entiende que por habilidades y soportes fisicos a las estructuras, actitudes y aptitudes que se han

desarrollado en Proevent.S.A, gracias a los afios de experiencia que tienen el mercado.

A pesar de que la empresa no cuenta con infraestructura fisica para llevar a cabo los eventos, ellos han
creado convenios con diferentes establecimientos que les permiten la entrega de servicios con la misma
calidad y en algunos casos con mayores beneficios de experiencia que les permiten superar las
expectativas de sus clientes, pero eso también lo han logrado por la entrega total, y conocimiento de su

personal.
Prestacion

Podriamos confundir a este eslabdn con el resultado mismo de nuestra nueva cadena de valor, pero vale
destacar que por prestacion debemos entender al concepto mismo del servicio, a la solucion que ofrece,

a lo que resuelve. (Alonso, 2008)

La prestacion empieza desde el momento en cuanto el cliente acepta la propuesta de realizar un evento,

cuando se redacta una propuesta que sea de acuerdo a laa necesidades que desea cubrir el cliente.
No controlables

PROEVENT.S.A. maneja mercados que cumplen caracteristicas de empresas y compaiiias, pequefias y

medianas, las cuales manejen presupuestos de marketing atractivos.



Actualmente los segmentos que se manejan son diversos entre ellos estan del sector automotriz, licores,

lubricantes, consumo masivo etc.

Estas son empresas que buscan servicios personalizados y que le otorguen soluciones a los eventos que

desean realizar.

En la actualidad PROEVENT busca identificar nuevos mercados que le permitan potencializar sus
Servicios y generar un posicionamiento de marca, para empezar a generar mayores oportunidades de
crecimiento y reconocimiento a través del uso de un plan de marketing digital, ademas busca ponerse al
dia con la tecnologia aplicando herramientas mas dinamicas que permitan estar de cerca con el cliente

sin importar la distancia.

Otros clientes

PROEVENT.S.A. no debe descuidar los otros clientes que el mercado actual esta empezando a generar
en este caso, deberia enfocarse en la busqueda de esos clientes de pequefias empresas nacionales que
estdn empezando a florecer y esta en auge el emprendimiento y aprovechar a demas las empresas de

servicios, las cuales estan aportando mayor crecimiento al PIB del Ecuador.



1.13 Matriz de Resumen de Fortalezas y Debilidades

Tabla 3
Matriz de Resumen de Fortalezas y Debilidades
N° Factores Fortalezas Debilidades

A MB A M B
Las personas que forman parte de la empresa son profesionales. X
Cuenta con doce afios de experiencia X
Realiza analisis previos a la ejecucion de los eventos
Realiza la coordinacion de eventos a nivel nacional e internacional
Ha realizado trabajos para marcas importantes en Ecuador
Ambiente de trabajo positivo

El personal estda comprometido con la empresa

X X X X X X

Cuenta con proveedores de calidad

Correcto direccionamiento de la empresa X

X

Los servicios que entregan son personalizados
Cuenta con herramientas digitales X
No realiza un seguimiento constante de sus clientes
Poca actualizacion de informacion a través de sus medios digitales

Pagina web con poca informacion

X X X X

Presencia web muy baja

Cuenta con organigrama estructural pero no tiene un uso correcto X

La centralizacion de ejecucion y direccidn se centra en la gerencia X
El disefio de la pagina web no es atractivo X

La marca Proevent se confunde en los motores de busqueda de Google X




No tiene definidos los objetivos de sus sitios web X

1.14 Anaélisis Externo

Andlisis politico

Ley de comunicacion

Art. 98.- Produccion de publicidad nacional. —

La publicidad que se difunda en territorio ecuatoriano a través de los medios de comunicacion debera ser
producida por personas naturales o juridicas ecuatorianas, cuya titularidad de la mayoria del paquete
accionario corresponda a personas ecuatorianas o extranjeros radicados legalmente en el Ecuador, y

cuya némina para su realizacion y produccion la constituyan al menos un 80% de personas de
nacionalidad ecuatoriana o extranjeros legalmente radicados en el pais. En este porcentaje de némina se

incluiran las contrataciones de servicios profesionales.

Se prohibe la importacion de piezas publicitarias producidas fuera del pais por empresas extranjeras.
Para efectos de esta ley, se entiende por produccion de publicidad a los comerciales de television y cine,
cufas para radio, fotografias para publicidad estatica, o cualquier otra pieza audiovisual utilizada para

fines publicitarios.

No podra difundirse la publicidad que no cumpla con estas disposiciones, y se sancionara a la persona
natural o juridica que ordena el pautaje con una multa equivalente al 50 % de lo que hubiese recaudado
por el pautaje de dicha publicidad. En caso de la publicidad estatica se multara a la empresa que difunde

la publicidad. Se exceptta de lo establecido en este articulo a la publicidad de campafias internacionales
FUENTE: Proevent S.A.
ELABORADO POR: Autora

destinadas a promover el respeto y ejercicio de los derechos humanos, la paz, la solidaridad y el

desarrollo humano integral. (Asamblea Nacionnal, 2019)



Conclusioén. -

Para la industria del marketing y la publicidad de Ecuador en general es una gran oportunidad para el
crecimiento y desarrollo de la misma, pues las empresas que estén legalmente constituidas en el ecuador
deberan desarrollar todas su estrategias publicitarias y de marketing con las empresas y agencias
publicitarias del mismo territorio, segun la ley se obliga a que todos estos artes sean desarrollados con el

80% de realizacion ecuatoriana, lo que genera grandes oportunidades para este sector del ecuador.

Ley organica de defensa del consumidor

El objeto de esta ley es normar las relaciones entre proveedores y consumidores, promoviendo el
conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores y procurando la equidad y la seguridad

juridica en las relaciones entre las partes. (ley organica de defensa del consumidor , 2011)

Esta ley resulta fundamental al momento de publicitar un producto o servicio, dentro de sus literales
menciona la proteccién del estado hacia el consumidor, sancional la informacion fraudulenta, la
publicidad engafosa, la adulteracion de los productos, la alteracion de pesos y medidas, y el

incumplimiento de las normas de calidad (ley organica de defensa del consumidor , 2011)

Conclusioén. -

La existencia de este tipo de leyes genera oportunidades de seguridad para las agencias de publicidad y
marketing ya que son ellas las encargadas directas de dar a conocer un producto o servicio que este
inmerso en cuestiones de calidad y garantia que se oferta hacia el cliente, permitird controlar lo que la

empresa vende a los consumidores.



Analisis econémico

Economia naranja en el mundo

La economia naranja gana peso en la economia de América Latina y se convierte en un nuevo espacio de

oportunidad para los emprendedores.

Este concepto abarca al “conjunto de actividades que de manera encadenada permiten que las ideas se
transformen en bienes y servicios culturales”, segiin una definicion del Banco Interamericano de

Desarrollo (BID).

El organismo multilateral afiade que se trata de un sector que tiene “el talento y la creatividad como

insumos principales”

El peso global que tiene la economia naranja evoluciona, segun datos de la UNESCO, un reporte de esta
organizacion sefiala que la cultura y los bienes o servicios directamente relacionados con la creatividad
representaban hace afios un 3% del PIB mundial y daban empleo a 29.5 millones de personas en el
mundo. Ademas, los ingresos de las industrias culturales y creativas en el mundo representan USD 2.25

billones, mas que toda la industria automovilistica de Europa, Japon y EE.UU.

En América latina el peso de la industria cultural aun es un incipiente, pero el BID calcula que su
impacto en la generacion de empleos es importante y representa el 11% en México, el 7.1% en

Guatemala, el 5.8% en Colombia, el 4,5 % en Pera.

El punto clave de la economia naranja es la creatividad. Esta cualidad de las personas para concebir
ideas originales y para experimentar nuevos modos de resolver problemas sera la tercera habilidad mas
relevante de la fuerza laboral en el 2020(ahora ocupa la decima posicién), segun el Foro Econémico

Mundial. (LIDERES, 2018)



Es asi, que PROEVEN.S.A. al ser una empresa cuyo principal objetivo es generar estrategias de
marketing para incentivar la compra en los clientes y el mejoramiento y posicionamiento de marca, se
debe basar en estrategias que tienen que ser totalmente creativas para generar eventos distintos e
innovadores, y cada uno de estos eventos requiere la contratacion de diversas personas en su gran

mayoria jovenes.

Producto interno bruto

De acuerdo a las estadisticas la industria de organizacion de eventos se encuentra dentro del 0.07% del
PIB obtenido en la industria de servicios, lo que significa que existe oportunidad de crear mayor y mejor
calidad de servicios para ofrecer a las compafiias en tema de organizacion de eventos corporativos para

la provincia de Imbabura.

Actualmente en el Ecuador existen varios programas que estan incentivando constantemente la creacion
empresarial a traves de emprendimientos, lo cual esta generando mayor beneficios comercial e industrial

para la comunidad ecuatoriana

An

e 2020 - Il Trimestre

Servicio doméstico
Refinacion de Petroleo
Pesca (excepto camarén) | 118.170
Acuicultura y pesca de camaron ] 254.09%
Alojamiento y servicios de comida ]
Suministro de electricidad y agua | 557 464
Actividades de servicios financieros | 601.7¢
Correo y Comunicaciones | 514.0
Transporte
Administracion publica, defensa; planes de seguri... ]
Actividades profesionales, técnicas y administati.. |
Otros Servicios (%) 1.07¢
Petrdleo y minas |
Construccion |
Agricultura ]
Ensefianza Servicios sociales y de salud |
Comercio |

Manufactura fexcepto refinacion de petréoleo)

llustracion 6 Producto Interno Bruto

FUENTE: Banco Central del Ecuador



Tasa de interés

El gobierno central estd apostandole al crecimiento de las industrias de eventos y turismo ya que estas
generando porcentajes altos de utilidades y beneficios para el pais e incentiva con el otorgamiento de

créditos para la inversion y desarrollo de la misma

Ministerio de turismo

En la industria de organizacion de eventos es fundamental los indicadores monetarios que siempre o en
su mayor parte del tiempo sean favorables para poder crear endeudamiento, pues se necesita de vital
importancia capital propio que pueda solventar los rubros grandes que se utilizan en cada desarrollo de

los eventos.

Por tal motivo de existir tasas activas en aumento no se puede acceder a endeudamiento, esto no sera
rentable para las agencias, si la tasa de interés es atractiva las agencias pueden endeudarse para
actualizar y mejorar sus equipos y/o bienes inmuebles con el objetivo de generar eventos de mayor

calidad e impacto.

Debemos recalcar que en la actualidad existe la posibilidad de endeudamiento con el banco del estado, o
por medio del IESS, quien tiene la potestad de dar créditos de acuerdo a los proyectos que generen

mayor rentabilidad e ingresos. Con interés mas bajo que los bancos a mayor plazo.

Inflacion

Este factor es uno de los méas importantes dentro de la industria de eventos por su relacion directa con
proveedores de diferentes industrias que son complemento en el desarrollo y efectividad de un evento;
pues al existir una inflacion alta existe un alza en los precios que afecta al presupuesto de los clientes

para poder cumplir a cabalidad sus objetivos.



Capital

Es un factor muy importante el capital interno de la industria de eventos, porque debe existir un gran
soporte financiero para solventar rubros imprescindibles para el desarrollo y cumplimiento del evento
como por ejemplo, el pago a proveedores, los mismos que dependen y manejan créditos de muy corto
plazo, y esto se debe a que los clientes pagan o liquidan luego de realizado el evento y en la actualidad la
cancelacion no solamente la realizan a 15 y 30 dias, hay clientes que van a los 60 y 90 lo que es

demasiado tiempo

Este factor afecta a la economia de cada una de las empresas de organizacion de eventos, dependemos

de un capital propio para solventar dichos disfraces econdmicos y poder seguir laborando.

Asi mismo el capital externo, el después que tiene el cliente para realizar cada eventos, de este rubro y

su alcance, depende el tamafio de la calidad, efectividad e impacto que va a generar dicho evento.

Infraestructura

Este factor es importante no asi indispensable para la industria de organizacion de eventos, ya que
existen en la ciudad de Quito locales de diferentes instituciones, tanto publicas como privadas en las
cuales se puede realizar los eventos acordes a los requerimientos de los clientes. Si se puede ser un
factor determinante para la consecucion de un evento y la responsabilidad cae Unicamente en la agencia

que es quien recomienda al cliente donde y cual es el lugar perfecto para la elaboracién.

Analisis enfocado a la realizacion de eventos personalizados de acuerdo a la necesidad de cada empresa,
segun los objetivos a cumplir por lo tanto la falta de una infraestructura propia no esta inmersa en el
problema de la falta de organizacion de evento propios para generar mayores ingresos y reconocimiento

de marca.



Conclusién

Son los factores econdmicos de un pais los que generan oportunidades o0 amenazas de crecimiento para
una empresa y mucho mas para una empresa que es un pilar fundamental para el crecimiento de mas
industrias, en este caso la empresa PROEVENT cuenta con varias oportunidades de crecimiento ya que
segun el PIB del ecuador se puede decir que estas empresas se encuentran en crecimiento y estan
generando mayor competitividad para las nuevas industrias y marcas existentes en el ecuador, estas
empresas se estan convirtiendo en herramienta indispensable para generar mayores ingresos a todo un

pais.

Analisis del sector empresarial de Imbabura

En lo que corresponde al aspecto econémico, debemos sefialar que la provincia de Imbabura cuenta con
65535 empresas, en donde la mayor concentracion se encuentra en Ibarra con un 60.60% equivalente a

39.715 empresas (MIPRO, 2014)

Tabla 4
Cantidad de empresas en Imbabura
Canton Empresas Porcentaje
Ibarra 39715 60,60%
Otavalo 11985 18,29%
Cotacachi 4161 6,35%
Antonio Ante 6339 9,67%
Pimampiro 1982 3,02%
Urcuqui 1353 2.06%
Total 65535 100%

FUENTE: (MIPRO, 2014)
ELABORADO POR: Autora



Potencialidades del sector

Textil: este es uno de los sectores de la provincia que mayor potencial industrial representa, ya que,
segun fuentes del ministerio de industrias y productividad, Imbabura cuenta con el 45.99% de la

produccion textil de la zona norte del Ecuador.

Turistica: el turismo representa grandes fuentes de ingresos ya que posee mas del 5% de la demanda
nacional y el 12.3% de la demanda extranjera segun el ministerio de Turismo.(MINISTERIO DE

TURISMO, 2013)

Imbabura cuenta con grandes potencialidades, aunque la poblacion ain no ha sabido explotarlas
correctamente, falta realizar inversion en infraestructuras hoteleras, y hace falta el manejo de marcas y

las debidas estrategias mercadolégicas para llegar a mas demanda insatisfecha que existe actualmente.

Impacto economico en la tecnologia.

Los impuestos a los productos de uso tecnolégico utilizado como una herramienta indispensable para la
realizacion de estrategias mercadoldgicas se ve involucrado ya que estos instrumentos tendran costos
mas altos y representa un gran amenaza para esta industria ya que los instrumentos tecnoldgicos y el

marketing son dos grandes aliados por el enorme potencial que representan y son indispensables el uno

del otro por la generacion de publicidad y comunicacion que se crea.

Factores culturales

Percepcion de los empresarios con respecto al marketing

El grado de aplicacion del marketing en la provincia es relativamente bajo, muchas de las empresas lo
catalogan como un gasto y no como una inversién, la mayor parte de las empresas no cuenta con un

departamento de marketing, y tampoco requieren asesoria externa. Esto es un efecto desde la vision de



los empresarios imbaburefios, ya que en su gran mayoria ellos han creado negocios de manera empirica,
ya gue segun estudios antes la naturaleza del consumidor era diferente, sus necesidades eran mas
generalizadas, pues el cliente se ajustaba a los beneficios del producto, hoy en dia el productos se ajusta
a los requerimientos del mercado, por lo tanto la necesidad del marketing es muy indispensable y aun

mas en el sector de Imbabura. (Becerra, 2016)

Impacto de la publicidad en la sociedad

De acuerdo a estudios realizados en la ciudad de Quito, los efectos de la publicidad influyen
directamente en la comunidad para consumir cualquier tipo de producto o servicios que este

comercializandose en el mercado. (PEREZ, 2015)

La mayor parte de los esfuerzos mercadoldgicos que se hacen en base a un producto o servicio, parten
de un anélisis y estudio de los comportamientos de los futuros clientes de dicha empresa, por lo que se
analiza desde las costumbres hasta los habitos mas cotidianos de las personas que conforman un nicho

de mercado.

Por lo que la mayor parte de estos estudios y publicidades que se generan van encaminadas a crear
paradigmas y conceptos de uso de servicios y productos que estén a la moda, empezando a satisfacer

mas deseos que necesidades.

Estan inmersas las decisiones de los gerentes de cada una de las marcas que quieran iniciar este tipo de
estrategias, se dice esto porque existen distintas agencias con distintos tipos de calidad, por lo que estan

en ellos la responsabilidad de la calidad publicitaria que quiera enviar a sus futuros clientes.

Y de acuerdo a la mayor cantidad de publicidad que se genera en la actualidad son las estrategias que

parten de un analisis digital ya que estudios revelan que mas del 74% de la poblacion usa al menos un



dispositivo inteligente para estar al tanto de la informacion publicitaria que se genera a través de las

redes sociales.

Factores tecnoldgicos

En el 2015 el 50.5% de la poblacidn ecuatoriana utilizo internet y gracias al incremento de capacidad de
cable submarino se aumento la velocidad navegacion en un 35%, lo que permite y mejora la

productividad, comunicacion y competitividad del pais.

La fibra Optica ha hecho crecimiento sostenidamente, permitiendo que mas personas tenga acceso a
redes de alta velocidad. Despliegue de fibra dptica aumento un 30% en el 2015, es decir 13.8 mil km.

(Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PROECUADOR, 2017)

Esto significa un aporte muy importante para el ecuador en especial al desarrollo empresarial e
industrial, representa un avance muy significativo ya que la comunicacion es sumamente importante a la
hora de un desarrollo economico, y ademas el potencial que representa para alas areas mercadologicas
ya que permitirad desarrollar estrategias que vayan encaminadas hacia mercados internacionales, evitando
el uso de altos recursos para llegar hacia alla, ademas de la facilidad de alcance de la informacion mas
importante para el analisis de mercados a nivel internacional, ya que la conexion a través de redes de
internet nos permite estar méas cerca e informados en cuestion de segundos de que es lo que esta

sucediendo al otro lado del mundo.

La capacidad analitica a través de estadisticas de telecomunicaciones permite establecer estrategias

basadas en la innovacién y productividad.

Inversién en investigacion y desarrollo



En la actualidad tenemos que existe un incremento considerable, segin fuentes del ministerio de
finanzas y segin el FORO ECONOMICO MUNDIAL tenemos un ascenso en el ranking mundial de

desarrollo tecnologia.



1.15 Matriz resumen Oportunidades y Amenazas del Macro Ambiente

Tabla 5

Matriz resumen Oportunidades y Amenazas del Macro ambiente

N° Factores OPORTUNIDADE AMENAZAS
S
A M B A M B
1 Las leyes de comunicacion establecen realizar materiales X
publicitarios con una participacion minima del 80% de
personal ecuatoriano.
2 La industria de eventos forma parte de la economia X
naranja, la cual es la que mas ingresos genera para un pais.
3 Ministerio de turismo incentiva el desarrollo e inversion X
4 Turismo de Imbabura representa gran potencial para el X
desarrollo de eventos corporativos con marcas hoteleras y
acordes
5 La tendencia del aumento de porcentajes para invertir en X
publicidad y marketing
6 Mas del 50% de los nuevos empresarios y directivos son X
millenials.
7 Los millenials estan inmersos en el mundo digital y lousan X
para impulsar negocios y emprender
8 La tendencia del marketing digital esta en auge. X




10

11

12

13

14

15

16

17

18

El 50.5% de la poblacién ecuatoriana tiene acceso a X
internet.
Aumento la velocidad de navegacion ecuatoriana en un X
35%.
Inversion en tecnologia por parte de la competencia
Creacion de mas empresas con iguales servicios
Eleccion de agencias de organizacion de eventos,
decididas por bajo costo.
Desconocimiento del sector empresarial de Imbabura de
los beneficios del marketing.
La cultura organizacional no quiere reconocer los
beneficios del marketing.
Falta de infraestructuras para atraer potenciales clientes
Empresas con bajos presupuestos para estrategias
mercadologicas.

No existe una vision de crecimiento empresarial

1.9. MACRO AMBIENTE

1.16 Andlisis De Las Fuerzas Competitivas De Porter

FUENTE: Proevent. S.A.
ELABORADO POR: Autora

Nuevos competidores entrantes




Leyes de emprendimiento, que
permiten la creacion de

servicios personalizados.

Proveedores

Cuenta con proveedores de
distintas lineas de producto, que
se escogen de acuerdo al evento

y la personalizacién requerida
por el cliente, existen
proveedores de distintas
categorias, y su beneficio es por
el coworking que manejan entre

Proevent. Y sus proveedores.

Competencia
En la Provincia de Imbabura,
Proevent. Aun no cuenta con
competidores directos, sin
embargo su competencia se
enfoca en los servicios de
organizacion de eventos.
» PROVEEDORA
ECHEVERRIA

PROANO CIA. LTDA.

» CELEBRARTE CORP

CIA.LTDA.

» SANROMO
HOSTERIA CIA.

LTDA.

Negociacion de los clientes

El poder de eleccion de los

clientes frente a la competencia.

Servicios Sustitutos

Organizacidn de fiestas sociales.




Organizacion de eventos

juveniles.

lustracién 7 Fuerzas de Porter

FUENTE: Primaria

ELABORADO POR: Autora

Andlisis de los clientes
Los clientes de PROEVENT estan dentro de un nicho de mercado que se divide en distintos grupos,
pues su mercado es a nivel empresarial, el objetivo de PROEVENT esta enfocado en dar soluciones a las
empresas que se desarrollan en distintos aspectos es decir en la produccion, comercializacion y de

servicios de todo el mercado ecuatoriano.

PROEVENT. Es una empresa que actualmente trabaja con marcas que estan desarrollandose en un
territorio diferente al de Imbabura, es decir en Quito provincia de Pichincha, ya que al ser la capital del
pais es ahi donde se establecen la mayoria de las pequefias, medianas y grandes empresas, por la

facilidad de acceso.

Actualmente PROEVENT. Busca ampliar su oferta en nuevos mercados para dinamizar la oportunidad
de generar eventos propios en marcas de distintos comportamientos, por lo que es muy importante
analizar como se encuentra el mercado de Imbabura y conocer como ha crecido en los ultimos afios y

como han ido influyendo al sector econémico.

En Imbabura existen diversas areas de industria en las que incursionan un sinfin de compafias y

empresas legalmente constituidas, estan establecida en un gran porcentaje al sector textil

Andlisis de la competencia



La existencia de una agencia de marketing hoy en dia es mas cotidiano y mas facil de encontrar a la hora
de realizar un evento, por lo tanto, las estrategias que se realicen deben estar enfocadas la fidelizacion
del cliente y desde la empresa hacia la innovacion y mejoramiento del servicio enfocado a las

necesidades de cada potencial cliente.

En Imbabura Proevent. S.A. aun no cuenta con competencia directa sin embargo hay empresas que
tienen un plan de negocios enfocado a la organizacién de eventos sociales, los cuales se detallan a

continuacion:

> Proveedora Echeverria Proafio Cia. Ltda.

» Celebrarte Corp Cia.Ltda.

» Sanromo Hosteria Cia. Ltda.

1.17 Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

Tabla 6
Matriz de Evaluacién de los Factores Externos
N° Factores Oportunidades Amenazas Impacto

MACROAMBIENTE A M B A M B A M B

FACTORES ECONOMICOS

NACIONALES
1 Crecimiento del PIB X 50
2 Cambios de las leyes X 3
A
3 Bajas tasas de interés lo que X 5A

ocasionan que se incremente el




consumo y la demanda,

mejorando la economia.

FACTORES SOCIO
CULTURALES
Incremento de los créditos para
inversiones y desarrollos en
emprendimientos
Los nuevos empresarios son
millenials
El marketing digital forma parte
de la vida social de los
empresarios y consumidores
Disminucion del desempleo,
aumenta el poder adquisitivo
FACTORES POLITICOS Y
LEGALES
Ley de comunicacion incentiva la
produccion ecuatoriana
FACTORES TECNOLOGICOS
El 50.5 % de la poblacién
ecuatoriana tiene acceso a internet
Incremento de presupuestos a la
investigacion, desarrollo e

innovacion

X

X

X

X

X

50

50

50

50




N° FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO

MACROAMBIENTE

MICROAMBIENTE

CLIENTES
1 Nuevos y potenciales clientes X 50
2 Fidelizacion de nuevos clientes. 50

COMPETENCIA

1 Nuevas agencias de eventos X 3A
N° FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
PRECIOS
1  Se fijan de acuerdo al tipo de eventos X 30
PROVEEDORES
1 Relacione estable con proveedores X 5A
5=ALTO 3=MEDIO 1= BAJO O=0OPORTUNIDAD A= AMENAZA

FUENTE: Primaria
ELABORADO POR: Autora



1.18 Matriz de Impacto Interna

Tabla 7
Matriz de Impacto Interno
N° FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
A M B A M B A M B
CAPACIDAD DIRECTIVA
1 El gerente propietario X 3D
asume la mayor parte de
procesos a realizar
2 Excelente ambiente de X 5F
trabajo.
3 Realizan trabajo en X 5F
equipo
4 Equipo de trabajo X 5F
capacitado y profesional
CAPACIDAD ADMINISTRATIVA
CAPACIDAD
TECNOLOGICA
1 No cuenta con X 3D
infraestructura propia
2 No gestiona su presencia X 5D

en medios digitales

CAPACIDAD COMERCIAL




1 Profesionales en el area X 5F
comercial
2 Capacidad y experiencia X 5F
en el &rea de eventos

3 Publicidad muy basica X 3D

5=ALTO 3= MEDIO 1=BAJO F=FORTALEZA D= DEBILIDAD

FUENTE: Primaria
ELABORADO POR: Autor



1.19. Matriz de Aprovechabilidad

Tabla8
Matriz de Aprovechabilidad
c D —
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s | 3 3 i 53 BF § 7= &
FORTALEZAS
Las personas que forman parte de 5 36
la empresa son profesionales.
Realiza analisis previos a la 5 30
ejecucion de los eventos
Realiza la coordinacion de eventos 3 32
a nivel nacional e internacional
Ha realizado trabajos para marcas 3 32
importantes en Ecuador
Ambiente de trabajo positivo 5 32




Los servicios que entregan son 5 5 5 3 3 3 5 3 32
personalizados

Correcto direccionamiento de la 3 5 5 3 5 3 5 3 32
empresa

Cuenta con proveedores de calidad 5 5 5 3 3 3 5 3 32

Cuenta con doce afios de 5 3 5 3 5 3 3 3 30

experiencia
TOTAL 39 33 43 33 37 33 39 31 288

FUENTE: Primaria
ELABORADO POR: Autora




Las principales fortalezas de PROEVENT.SA son:

» Las personas que forman parte de la empresa son profesionales. (36)

> Realiza la coordinacion de eventos a nivel nacional e internacional (32)

» Harealizado trabajos para marcas importantes en Ecuador (32)

» Ambiente de trabajo positivo (32)

» Los servicios que entregan son personalizados (32)

» Cuenta con proveedores de calidad (32)

Las principales oportunidades que posee PROEVENT.S.A. son:

» Las leyes de comunicacion establecen realizar materiales publicitarios con una

participacion minima del 80% de personal ecuatoriano.

» La tendencia del aumento de porcentajes para invertir en publicidad y marketing

» EI50.5% de la poblacion ecuatoriana tiene acceso a internet.

» Turismo de Imbabura representa gran potencial para el desarrollo de eventos corporativos

con marcas hoteleras y acordes.



INDICE DE APROVECHABILIDAD

INDICE DE APROVECHABILIDAD = VALOR DE LA MATRIZ *100
(AFECTACION TOTAL) (N° DE FILAS) (N° DE COLUMNAS)

INDICE DE APROVECHABILIDAD= __ 288  *100
(5)(9)(9)

INDICE DE APROVECHABILIDAD= 71.11%

El analisis de la matriz de aprovechabilidad nos da como resultado un 71,11 % lo que significa
que se debe trabajar méas por las fortalezas y oportunidades que tiene POEVENT, utilizar la
buena gestion administrativa y su direccionamiento hacia abrir nuevos mercados y aprovechar el
potencial administrativo de los nuevos gerentes de las industrias nacientes en la provincia de

Imbabura.




1.20 Matriz De Vulnerabilidad

Tabla 9

Matriz de Vulnerabilidad
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AMENAZAS
DEBILIDADES
No realiza un

seguimiento

constante de sus

clientes

Poca

actualizacioén de

informacién a

través de sus

medios digitales

Pagina web con

poca

informacion

Presencia web

muy baja




El disefio de la 5 5 1 5 1 3
pagina web no es
atractivo
No tiene 5 5 1 3 1 3
definidos los
objetivos de sus

sitios web

20

18

TOTAL 30 26 12 26 8 18

120

FUENTE: Primaria

ELABORADO POR: Autora

Las principales debilidades de PROEVENT son :

> No realiza un seguimiento constante de sus clientes

» Poca actualizacion de informacion a traves de sus medios digitales

» Péagina web con poca informacion

» El disefio de la pagina web no es atractivo

Las principales amenazas de PROEVENT SA son:

> Inversion en tecnologia por parte de la competencia

» Creacion de mas empresas con iguales servicios

» Desconocimiento del sector empresarial de Imbabura de los beneficios del marketing.

» Empresas con bajos presupuestos para estrategias mercadologicas



INDICE DE VULNERABILIDAD

INDICE DE VULNERABILIIDAD = VALOR DE LA MATRIZ * 100
(AFECTACION TOTAL) (N° DE FILAS) (N° DE COLUMNAS)

INDICE DE VULNERABILIIDAD = 120 *100
(5)(6)(6)
INDICE DE VULNERABILIIDAD = 66.67%

El andlisis del indice de vulnerabilidad da como resultado el 66.67% lo que significa que se
deberan eliminar debilidades de mayor puntuacion como la presencia web a través de la
aplicacion de un buen plan estratégico de marketing digital para permitirse fidelizar a los clientes

con estrategias creativas y receptivas.



1.21 Matriz De Oportunidades Y Amenazas

Tabla 10

Matriz de Oportunidades y Amenazas

N° Factor FODA Nivel  Valor Clasificacion % Relativo % Acumulado
De
Impacto
1 Las leyes de ALTO 5 4 0,0610 0,2439

comunicacion
establecen
realizar

materiales

publicitarios con

una participacion

minima del 80%
de personal

ecuatoriano.

OPORTUNIDADES

2 La industria de ALTO 5 4 0,0610 0,2439
eventos forma
parte de la
economia
naranja, la cual es

la que mas




ingresos genera

para un pais.

Ministerio de
turismo incentiva
el desarrollo e
inversion
Turismo de
Imbabura
representa gran
potencial para el
desarrollo de
eventos
corporativos con
marcas hoteleras
y acordes
La tendencia del
aumento de
porcentajes para
invertir en
publicidad y
marketing
Mas del 50% de

los nuevos

MEDIO

ALTO

ALTO

ALTO

3

5

5

5

4

4

0,0366

0,0610

0,0610

0,0610

0,1098

0,2439

0,2439

0,2439




10

empresarios y
directivos son
millenials.
Los millenials
estan inmersos en
el mundo digital
y lo usan para
impulsar
negocios y
emprender
La tendencia del
marketing digital
esta en auge.
El 50.5% de la
poblacion
ecuatoriana tiene
acceso a internet.
Aumento la
velocidad de
navegacion
ecuatoriana en un

35%.

ALTO

ALTO

ALTO

ALTO

5

5

5

5

4

4

0,0610

0,0610

0,0610

0,0610

0,2439

0,2439

0,2439

0,2439




11 Inversion en ALTO
tecnologia por
parte de la
competencia
12 Creacionde mas ALTO
empresas con
iguales servicios
13 Eleccion de ALTO
agencias de
organizacion de
eventos,

decididas por

AMENAZAS

bajo costo.
14 Desconocimiento  MEDIO
del sector
empresarial de
Imbabura de los
beneficios del
marketing.
15 La cultura MEDIO
organizacional no

quiere reconocer

0,0610

0,0610

0,0610

0,0366

0,0366

0,1220

0,1220

0,1220

0,0366

0,0366




los beneficios del
marketing.
16 Falta de ALTO 5 2 0,0610
infraestructuras
para atraer
potenciales
clientes
17 Empresas con ALTO 5 2 0,0610
bajos
presupuestos para
estrategias
mercadoldgicas.
18 No existeuna  MEDIO 3 1 0,0366
vision de
crecimiento

empresarial

0,1220

0,1220

0,0366

TOTAL 82 1,0000

3,0244

FUENTE: Primaria
ELABORADO POR: Autora

VALOR DE LA ORDENADA-= 3.0244



1.21 Matriz De Fortalezas Y Debilidades

Tabla 11

Matriz de Fortalezas y Debilidades

N° Factor FODA Nivel  Valor Clasificacion % Relativo % Acumulado
De
Impacto
1 Las personas que  ALTO 5 2 0,059 0,118

forman parte de
la empresa son
profesionales.
2 Cuenta condoce  BAJO 1 1 0,012 0,012
afios de
experiencia
Realiza analisis ~ ALTO 5 2 0,059 0,118

previos a la

FORTALEZAS

ejecucion de los
eventos
4 Realiza la ALTO 5 2 0,059 0,118
coordinacion de
eventos a nivel
nacional e

internacional




10

11

Ha realizado
trabajos para
marcas
importantes en
Ecuador
Ambiente de
trabajo positivo
El personal esta
comprometido
con la empresa
Cuenta con
proveedores de
calidad
Correcto
direccionamiento
de la empresa
Los servicios que
entregan son
personalizados
Cuenta con
herramientas

digitales

ALTO 5 2
ALTO 5 2
ALTO 5 2
ALTO 5 2
MEDIO 3 1
ALTO 5 2
ALTO 5 2

0,059

0,059

0,059

0,059

0,035

0,059

0,059

0,118

0,118

0,118

0,118

0,035

0,118

0,118




12 No realiza un
seguimiento
constante de sus
clientes
13 Poca
actualizacion de
informacion a
través de sus
medios digitales
14 Pagina web con
poca informacion

15 Cuenta con

DEBILIDADES

organigrama
estructural pero
no tiene un uso
correcto
16 La centralizacién
de ejecucion y
direccion se
centraen la

gerencia

ALTO

ALTO

ALTO

MEDIO

MEDIO

5

5

5

3

3

0,059

0,059

0,059

0,035

0,035

0,235

0,235

0,235

0,106

0,106




17 El disefio de la ALTO 5 4 0,059
pagina web no es
atractivo
18 La marca ALTO 5 4 0,059
Proevent se
confunde en los
motores de
busqueda de
Google
19 No tiene ALTO 5 4 0,059
definidos los
objetivos de sus

sitios web

0,235

0,235

0,235

TOTAL 85 1,000

2,729

FUENTE: Primaria
ELABORADO POR: Autora

VALOR DE LA ABCISA=2.729



1.22 Matriz Evaluacion Interna y Externa

FACTOR INTERNO | 2.729

FUERTE | PROMEDIO DEBIL

4-3 2.99-2 1.99-1
(ZD E 4-3

o0 -

i <

v o 2.99-

Ll a 2

S5 | =

3 ) 1.99-

I 2 |

3.024

RETENER Y MANTENER

llustracion 8 Matriz IE
FUENTE: Primaria

ELABORADO POR: Autora

La empresa PROEVENT.S.A. se encuentra ubicada en el cuadrante Retener y Mantener, lo que
significa que la empresa debe aplicar estrategias de mercado aplicadas a las P’s , es decir
enfocarse en la entrega de un servicio que le permita vivir al cliente experiencias de calidad, y

con ello recordacion, con estrategias de fidelizacion y retencion de nuevos y potenciales clientes.



1.23 Matriz de Cruces Estratégicos

Tabla 12
Matriz de Cruces Estratégicos

MATRIZ DE CRUCES

ESTRATEGICOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1.  Las personas que forman parte de
la empresa son profesionales.
F2.  Cuenta con doce afios de
experiencia
F3.  Realiza analisis previos a la
ejecucion de los eventos
F4.  Realiza la coordinacion de eventos
a nivel nacional e internacional
F5.  Harealizado trabajos para marcas

importantes en Ecuador

D1. No realiza un seguimiento
constante de sus clientes
D2.  Poca actualizacion de informacion
a través de sus medios digitales
D3.  Pagina web con poca informacion
D4.  Presencia web muy baja
D5.  Cuenta con organigrama
estructural pero no tiene un uso correcto
6. La centralizacion de ejecucion y

direccidn se centra en la gerencia




F7.

Fo6.

F8.

Ambiente de trabajo positivo
El personal esta comprometido con
la empresa

Cuenta con proveedores de calidad

D7.

D8.

El disefio de la pagina web no es
atractivo

La marca Proevent se confunde en

los motores de busqueda de Google




OPORTUNIDADES
O1. Las leyes de comunicacion establecen
realizar materiales publicitarios con una
participacion minima del 80% de personal
ecuatoriano.

02, La industria de eventos forma parte
de la economia naranja, la cual es la que
mas ingresos genera para un pais.

O3. Ministerio de turismo incentiva el
desarrollo e inversion
O4. Turismo de Imbabura representa gran
potencial para el desarrollo de eventos
corporativos con marcas hoteleras y

acordes

O1 F1 El potencial profesional que tiene
la empresa PROEVENT debe ser
aprovechado al maximo para generacion
de nuevos proyectos propios para el
crecimiento de la empresa.

O2F3 Se debe potencializar mas la
creacion de eventos artisticos o que
generen la participacion de mas personas
para generar mayores ingresos.

O3 F4 Se deberia aprovechar inversiones
del gobierno central para aumentar el
capital e infraestructura y atraer marcas
extranjeras
O4F7 Aprovechar el compromiso del

equipo de trabajo para generar nuevos

0O5D1 Realizar planes de fidelizacion a
través de medios digitales, aprovechando
el gran potencial que el internet provee.
0O6D7 Realizar cambios inmediatos en los
sitios web con contenidos de calidad para
ejecutar estrategias de atraccion de nuevos
clientes
O7 D8 Aplicar estrategias de
posicionamiento en los motores de

busqueda




O5. La tendencia del aumento de
porcentajes para invertir en publicidad y
marketing
06. Mas del 50% de los nuevos
empresarios y directivos son millenials.
O 7. Los millenials estan inmersos en el
mundo digital y lo usan para impulsar
negocios y emprender
08. La tendencia del marketing digital
esta en auge.

09. El 50.5% de la poblacién ecuatoriana

tiene acceso a internet.

eventos con clientes potenciales de otras

localidades, como por ejemplo Imbabura




AMENAZAS
Al. Inversion en tecnologia por parte de
la competencia
A2. Creacidn de mas empresas con
iguales servicios
A3. Eleccion de agencias de organizacion
de eventos, decididas por bajo costo.
A5. Desconocimiento del sector
empresarial de Imbabura de los beneficios
del marketing.
AG6. La cultura organizacional no quiere
reconocer los beneficios del marketing.
A7. Falta de infraestructuras para atraer

potenciales clientes

Al F1 Aprovechar los medios digitales y
la tecnologia para dar mayor seguimiento
al cliente.

A2 F2 Abrir mercado hacia nuevos
horizontes
A3F4 Crear servicios personalizados de
acuerdo al giro de negocio de cada
empresa o industria
A5F5 Crear campafias de marketing mix
en los medios digitales con el objetivo de
dar a conocer la importancia de los
servicios de marketing en la innovacién y

desarrollo empresarial

A3 D2 Aplicar estrategias de

posicionamiento a la agencia de marketing
PROEVENT

A4DS5 Aplicar estrategias de inbound

marketing para retener y fidelizar a los

clientes nuevos y potenciales




A8. Empresas con bajos presupuestos para
estrategias mercadoldgicas.
A9. No existe una visién de crecimiento

empresarial




1.24 Conclusiones de la matriz FODA
Con la aplicacion de la matriz de diagnostico FODA en la empresa PROEVENT. S. A. se puede

llegar a las siguientes conclusiones:

> Laempresa Proevent S.A. cuenta con un equipo profesional apasionado y enfocado por

los servicios que se entregan al cliente.

> Todos los servicios que provee al cliente son personalizados y siempre realizan analisis,
programacion y diagramacion de acuerdo a los objetivos que cada cliente quiera lograr a

través de los eventos corporativos que se creen.

» A pesar de no contar con una infraestructura para desarrollar eventos propios, se generan
productos de alta calidad lo que les ha permito trabajar con grandes e importantes marcas

a nivel nacional e internacional, esto gracias a los proveedores de calidad con los que
realiza alianzas estratégicas y la experiencia de més de 12 afios al servicio de sus clientes

empresariales.

» El no contar con herramientas, ni programas de fidelizacion ha hecho que no mantengan
siempre a sus clientes, ademas el sector en el que operan actualmente existe competencia

de gran magnitud, por la inversion tecnolégica y las alianzas que existen entre estas
competencias, por lo que para PROEVENT.S.A es oportuno invertir y crecer para buscar

nuevos nichos de mercados en distintas plazas donde se involucren otros sectores.

» También existe la falta de estrategias de branding, posicionamiento y fidelizacién a través
de medios digitales, esto representa gran oportunidad para generar una amplitud de

clientes potenciales sin importar los limites geogréficos.



» A través de la aplicacion de la matriz FODA se puede realizar los cruces estratégicos que
determinan una ruta o plan guia para la elaboracion de estrategias a desarrollarse dentro

del capitulo cuatro que es la propuesta mercadoldgica para la empresa PROEVENT.S.A.

1.27 ldentificacién Del Problema Situacional

El diagnostico situacional en la empresa PROEVENT.SA determino los siguientes problemas:

» Laempresa PROEVENT.SA no cuenta con programas de fidelizacion, para dar
seguimiento a los clientes actuales con los que trabaja, lo que no le ha permitido

conseguir nuevos clientes ni satisfaccion de estos en optimo nivel.

> Bajo nivel de posicionamiento en medios digitales, falta de aplicacién de planes

estratégicos de marketing digital.

> Falta de infraestructuras y equipos de logistica para dar mayor calidad y eficiencia en los

servicios que se ofertan.

Estos problemas han originado la falta de posicionamiento, participacion en el mercado y la falta
de fidelizacién de clientes potenciales, por la gran competencia que se genera en esta industria,
gue sin embargo cuenta con gran potencial para desarrollar los servicios, por lo que por estas
razones se propone la elaboracién de un ANALISIS DEL IMPACTO DEL USO DE
HERRAMIENTAS DIGITALES EN PYMES DE IMBABURA PARA EL AUMENTO DE

VENTAS Y POSICIONAMIENTO DE MARCA: PROEVENT S. A.



Capitulo 1l

2.Marco Tebrico
2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivo general
Realizar un marco teorico que ayude a sustentar la investigacion y a clarificar los conceptos para

otorgar valor teorico a la investigacion.

2.1.2 Obijetivos especificos
» Argumentar a partir de fuentes secundarias bibliograficas el diagnostico situacion la

empresa PROEVENT S.A.

» Aseverar bibliograficamente los conceptos basicos que ayudaran a dar un sustento

cientifico tedrico a la investigacion a realizar en la empresa PROEVENT.S.A.

2.2 Definiciones

2.2.1 Marketing

Marketing es una funcién organizacional responsable de los procesos de creacion, comunicacion
y generacién de valor afiadido para el cliente y de las relaciones de negocio con los mismos
aportando beneficios tanto para la organizacion como para los stakeholders. (AMERICAN

MARKETING ASOCIATION , 1935)

Esta es una definicion realizada por la American Marketing Asociation, quien luego de varios
afios de avances cientificos y tecnologicos se ha podido obtener una nueva definicion que va
enfocada a términos de innovacion y la eficiencia de la comunicacion haciendo correspondencia

al marketing digital y social media marketing dando como resultado la siguiente actualizacion:



Marketing es una actividad que utilizando instrucciones y procesos de creacién, comunicacion,

entrega e intercambio ofrece valor afiadido a la sociedad, los consumidores, clientes y socios.

El concepto genérico del marketing lleva implicito varios razonamientos que amplian su campo
de aplicacion tradicional. En primer lugar, se configura el marketing como actividad humana y
no estrictamente como actividad empresarial. En segundo lugar, esta actividad esta
comprometida con la satisfaccion mutua de las necesidades y deseos de las partes que
intervienen en un intercambio. Finalmente, la forma de satisfacer estas necesidades y deseos es
mediante el intercambio de valores, a través de transacciones no exclusivamente limitadas a la
relacion organizacion-consumidos, incorporando también todas las transacciones intermedias en

las que no interviene el consumidor final. (KOTLER, 1972)

Son definiciones amplias que dejan en evidencia al marketing como la Gnica manera de aplicar
estrategias enfocadas a la necesidad de los consumidores cuando esta tiene un sustento légico
para poder conseguir éxito a través de la satisfaccion de deseos, el marketing no ha sido mas que
la union de estrategia, investigacion y analisis del consumidor para crear servicios o productos

que satisfagan con éxito los deseos y necesidades de un mercado.

2.2.2 Impacto del marketing en PYMES

PYMES EN ECUADOR

En la actualidad las Pequefias y medianas empresas (PYMES) en el mercado del Ecuador,
representan la mayor fuerza economica. La globalizacion y los rapidos cambios en la tecnologia
imponen enormes retos a las empresas para crecer y afrontar con éxito nuevos desafios y

asegurar su permanencia en los mercados. Las Pymes, buscan ser productivas, cumplir con su



mision y objetivos, desarrollar su potencial humano, en definitiva, lograr su efectividad,

competitividad y mantener su consistencia para sobrevivir en el futuro.

Las pymes se han revalorizado en el mundo por su rol en la economia, y para la sociedad en
particular, por su potencial de generar empleo, por ampliar la base del sector privado, por
contribuir a reducir la concentracion de poder econémico y por su aporte al producto nacional.

(CARLOS YANCE CARVAJAL, JUNIO 2017)

Las PYMES en el Ecuador juegan un papel importante y fundamental para el desarrollo
econdmico y sustentable de todo un pais, pues se han convertido en la fuente de empleo e
ingresos mas importante para el pais, ademas de que son un nicho importante del mercado que
genera innovacion, calidad y competitividad con mercados extranjeros ya que su capacidad para
crear productos y servicios van enfocados a dar un salto de calidad y propuesta de valor mas

significante que cualquier transnacional que este implantada en la zona de comercio ecuatoriana.

2.2.3. Marketingy PYME
Los empresarios pyme, hoy en dia no pueden desconocer la gestion que se debe llevar a cabo
desde la parte comercial, para fortalecer relaciones con sus clientes, implicando esta accion,
disponer de recursos econémicos y unas métricas que permitan conocer el avance de las
actividades propuestas con relacion a la gestion comercial que la empresa desea llevar a acabo

para mejorar su nivel de competitividad.

(KOTLER, 1972), Define el proceso de marketing en cinco fases claramente identificadas: 1)
investigacion de mercado y entorno competitivi; 2) definicion de mercado objetivo; 3)
establecimiento de la estrategia de marketing; 4) gestion del marketing mix y 5) control. Estos

elementos hoy en dia cobran fuerza en todas las organizaciones, porque no es solo pensar en la



estrategia como una herramienta para las grandes organizaciones, se puede adaptar la misma a
una empresa mediana o pequefia, segun los recursos con los cuales se cuenta para su

implementacion.

El marketing en las pymes, permite: generar oportunidades, relacionadas con incremento de
ventas, gracias al acercamiento que hace con sus clientes, fortalecer canal de distribucidn, dar a

conocer mejor la organizacion.

En cuanto a la competencia, permite que los empresarios de las pymes, puedan conocer

fortalezas y debilidades de la competencia. (Pachon, 2016)

2.2.4. Marketing Digital

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. La

funcion del marketing se ha extendido a todas las organizaciones y empresas, grandes medianas
0 pequefias. Casi todas hacer marketing, aunque en ocasiones no lo sepan o lo hagan de forma

inconsciente o rudimentaria. (YEJAS, 2016)( (MARKETING FCA, 2009)

Para las empresas, las reglas de juego del mercado cambian rapidamente y lo digital lo esta
cambiando todo (FLOREZ, 2012). Es de notar que no solo se trata de tecnologia, sino también
de los cambios en la actitud y el comportamiento de los consumidores, quienes se motivan por el
uso de las nuevas tecnologias. Asi mismo, el universo digital se extiende en la sociedad y genera

nuevos estilos de vida y modernos habitos de consumo.

Existe una sociedad moderna en la que lo real y lo virtual, lo analdgico y lo digital conviven y se
mezclan generando una nueva realidad: “lo virtual es real y lo real es también virtual”

(MARKETING FCA, 2009). Esto lleva a | principal cambio de este mundo digital, y es que se



pude estar conectado en todo momento y en cualquier lugar. En ese novedoso universo, emerge y

se desarrolla imparablemente el llamado marketing digital.

El marketing se ha convertido hoy en mucho més que una herramienta en una necesidad casi
fisiologica por el alto nivel de informacion en segundos que se publica al mismo tiempo en
diferentes espacios del mundo que nos rodea, y eso ha permitido la tecnificacion, la
automatizacion y la eficacia de la administracion de un sitio web que méas que comunique venda
una idea virtual pero real. Y es eso lo que es el Marketing Digital sino una evolucion de la

informacion y la manera de comunicar a grandes masas, pero con especificaciones limitadas.

2.2.5 Inbound marketing

El inbound marketing es una metodologia que hace uso y combina técnicas de marketing y
publicidad (marketing de contenidos, SEO, social media marketing, publicidad en buscadores,
analitica web, email marketing, entre otros) dirigiéndose al usuario de una forma no intrusiva y

aportandole valo (InboundCycle meet maaps, 2018)

2.2.6 Evolucion del marketing 1.0 al marketing 4.0

2.2.6.1 Marketing 1.0
El marketing 1.0 surge en una época donde la produccién en mas después de la Revolucién
Industrial cuando estaba en pleno alce y no habia criterios para el consumo, simplemente se
consumia lo que el mercado ofrecia sin importar las diferentes caracteristicas de los productos,

las empresas Unicamente invertian en el desarrollo del producto (TARA, 2018)

2.2.6.2 Marketing 2.0
El cliente presta atencidn a las diferentes ofertas y toma decisiones. Las empresas buscan tanto

satisfacer al cliente como a retenerlo, es decir fidelizar, la conversacion entre marca-cliente



empieza a funcionar por el trato especializado a través de la atencion al cliente y la web 2.0
donde los medios digitales y sociales permiten la retroalimentacion de las experiencias de los

usuarios, al igual que a la creacion de contenido. (TARA, 2018)

El marketing 2.0 esta muy unido al Big Data y segln Kaotler, kartajaya y setianwan:

El social media marketing, surge en la actual era de la informacion, basada en las tecnologias de
la informacion. La tarea del marketing ya no es tan sencilla. Los compradores de hoy estan bien
documentados y pueden comprar facilmente diversas ofertas de productos similares. Es el

consumidor quien define el valor del producto. (kotler, 2013)

2.2.6.3 Marketing 3.0

El marketing 3.0 cree que los consumidores son seres humanos integrales, y que todas sus
necesidades y deseos deben ser siempre atendidos. Por lo tanto, el marketing 3.0 complementa al
marketing emocional con uno espiritual. El marketing 3.0 en el las empresas se diferencian entre

si por sus valores. (kotler P. k., 2012)

En esta fase es donde el cliente, ademas del papel adquirido anteriormente, evalla otros puntos
ofertados por las marcas como la responsabilidad social. Los clientes, aparte de satisfacer
necesidades, buscan la satisfaccion de sus sentimientos y valores. Esto lleva a que las empresas

vendan valores asociados a sus marcas buscando el impacto en su publico objetivo.



MARKETING 1.0 [MARKETING 2.0|MARKETING 3.0
Marketing Marketing Marketing
centrado en el | centrado en el |centrado en los
producto consumidor valores
Satisfacery Hacer de este
Wendedor reteneralos  |mundoun
Objetivo roductos consumidores  |mundo mejor
Fuerzas Ifte'.luluclr_‘un Tecnologias de |Mueva ola
Propulsoras  Jindustrial la informacién  |tecnaldgica
|niercado de
Percepddn  [masas. Consumidores |Ser humano
del mercado  |Consumidores mds inteligente |integral con
por la con necesidades (con mente y mente, corazan
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Concepto
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con los Transacciones Relaciones uno |Colaboracidn

aung

entre muchos

llustracion 9

Fuente: kotler, kartajaya y etianwan,p, 21, 2013

2.2.6.4 Marketing

4.0

La dltima version que tenemos a dia de hoy es el marketing 4.0 donde, segun Kotler,P.,

Kartajaya, H., Setiawan,l., (2017), el objetivo es la confianza y fidelizacién del cliente, usando

del marketing tradicional lo mejor e interactuando con la parte online del marketing digital.

El marketing 4.0 y el &mbito digital van de la mano, la conexion ininterrumpida a la Red, el

aumento de la capacidad de trabajo diario al igual qye la comunicacidn directa, arca-consumidor,

propician su expansion. En un entorno en el cual los clientes disponen de menos tiempo, donde

se quieran las cosas inmediatamente (MARTINES-FERNANDEZ, 2016)



Y lleno de posibilidades, las empresas deben esforzarse en enviar el mensaje que el cliente

realmente quiere oir. (TARA, 2018)

MARKETING 1.0 MARKETING 2.0 MARKETING 3.0 MARKETING 4.0
FOCO Producto Consumidaor Emociones/\Valores Prediccidn y Anticpacion
OBJETIVOD Vender Satisfacer y Retener | Construir un Mundo Mejor | Identificar Tendencias
FUERZA Rewvolucion Tecnologias de Muewa Era Big Diata
PROPULSORA Industrial la Informacian Temnologia
COMNEXION Sim conexign | Informacion y Personas Conocimiento Inteligencia

lustracion 10 Del Marketing 1.0 al 4.0
Fuente: MARISA MARTIN JIMENEZ

En esta nueva etapa de la evolucion del marketing, la aparicion del BIG DATA y la analitica de
datos aporta una nueva oportunidad para las empresas y en especial para los departamentos de
marketing, pues, pueden obtener informacién realmente valiosa de sus clientes actuales y futuros
a gran escala, sus gustos, preferencias, intereses... el marketing en esta era digital se basa en los
gustos, deseos, y tendencias que recopilan a través de distintos canales ( redes sociales,
productos wearables, internet de las cosas..) y la oportunidad esta en saber interpretar todos estos

para llegar al objetivo. (TARA, 2018)

El marketing 4.0, segun Philip Kotler nos ayuda a interactuar en un mundo cada vez mas

interconectado...

La sociedad y la tecnologia son elementos que se encuentran en continua evolucion y con ello el
marketing, pues son dos variables totalmente fundamentales para el desarrollo del humano
porgue es humano en constante evolucion y con la informacién ain mas, hoy en dia los seres
humanos ya no compran productos ni servicios, estan comprando experiencias, porque €s mas

valioso que lo material, antes la sociedad se veia claramente identificada por valiosas campafias



publicitaria y la promocion de marcas dominantes, hoy ya ese esquema ha cambiado por el ser
humano ve més alla de una maraca ve su historia, sus antecedentes y con ello el llamado salto de

calidad, es por eso gque el motor principal de hoy en la actualidad es el ser humano como tal.

El marketing actual busca su propia ampliacion y profundizacién para centrarse en cubrir cada
aspecto del producto demandado por el cliente. Pretende humanizar las marcas con
caracteristicas de apariencia humana, logara unas mejores ofertas y comprometerse con el
cliente. Los vendedores deben construir el lado humano de sus marcas y al mismo tiempo

demostrar la fuerte personalidad y moralidad propia.

2.2.7 Objetivo del marketing 4.0
El marketing 4.0 tiene como objetivo principal ganar el apoyo y la confianza del cliente,
combinando la interaccidn online y el marketing digital, y la offline y el marketing tradicional.
Las marcas estan integrando canales online y offline tratando de combinar lo mejor de ambos
mundos; la inmediatez de los canales en linea y la intimidad de los canales online con la fuerza
de diferenciacion que representan las acciones offline. A través de esta estrategia denominada
“OMNICHANNEL” (OMNICANAL) se espera obtener una experiencia transparente y
coherente. Ademas de esta relacion multiple entre marca y consumidor se complemente con las
conexiones maquina- a- maquina a través de la artificial la cual mejora la productividad del
marketing, y la conexion humana a humano que mejora el compromiso y fidelizacion del cliente.

(Mglobal Marketing Razonable, 2019)

Los especialistas en marketing, por otro lado, necesitan de una serie de tacticas para atraer al
cliente- cliente. Hay tres nuevas técnicas para aumentar la participacion en la era digital. En
primer lugar, las empresas pueden utilizar aplicaciones moviles para mejorar la experiencia

digital del cliente. En segundo lugar, pueden usar CRM social para hacer participar a los clientes



en conversaciones y aportar soluciones. Y por ultimo, se puede recurrir a la GAMIFICATION

para guiar a los comportamientos del cliente. (Mglobal Marketing Razonable, 2019)

Con el marketing 4.0 y la tecnologia se han permitido crear estrategias de eficacia donde los
servicios llegan mas rapido a satisfacer los deseos del cliente independientemente de si estos son
compras fisicas o virtuales, gracias a la automatizacion a la era digitalizada se permite ser mas
técnicos y especializados a la hora de lanzar un nuevo producto o servicio, las estrategias seran

mas simples, pero méas concretas.

2.2.8 El wow del marketing 4.0
Finalmente (KOTLER, 1972) asocia el marketing 4.0 con el fendbmeno WOW , aquel que
expresa con la mayor precisién un impacto emocional no esperado, algo que supera las
expectativas del consumidor, a este consumidor ha de conocérsele en profundidad, no todas las
personas funcionan del mismo modo interiormente y no todas alcanzan ese wow en las mismas

circunstancias ni niveles. (Mglobal Marketing Razonable, 2019)

Por eso se trata actualmente de crear lo incomparable e invaluable porque en un mundo tan
competitivo es mejor sobresalir y rebasar los limites y mas cuando se permite conjugar la

expectativa con la emocion y la razon.

El marketing 4.0 ha cambiado para siempre y con ello las reglas, el cliente es una pieza
fundamental a la hora de modelar las potenciales decisiones de compra, generar unas relaciones
de fidelidad y de participar y potenciar los momentos wow de las marcas. (Mglobal Marketing

Razonable, 2019)



2.29Web 4.0
En el 2016 empezo la web 4.0, que es el préximo gran avance y se centrara en ofrecer un
comportamiento mas inteligente, mas predictivo, de modo que podamos, con solo realizar una
afirmacion o peticion, poner en marcha un conjunto de acciones que tendran como resultando

aquello que pedimos o decimos.

Gracias a la propia evolucién de la tecnologia. Empresas como Google, Microsoft o Facebook,
entre otras, estan desarrollando nuevos sistemas que gracias al Deep Learning y Machine
Learning seran capaces de procesar informacion de forma similar a como lo haria el cerebro

humano.

Tenemos los avances que los asistentes de voz estan logrando. Siri, Google Now o Cortana
entienden cada vez de forma mas precisa y correcta lo que les decimos o solicitamos. Es mas, ya
hay smartphones que siempre estan “escuchando” para activarse en el preciso momento que

oigan “Oye, Siri” u “Hola, Google Now”, etc. para contestar de inmediato.

Otro indicador de hacia dénde vamos son los bots. Son programas interaccion que traera la web
4.0. Por ahora dependen de la introduccion de texto, pero, con la evolucién en tecnologias de
“hablar al texto” (Speech to text), seremos capaces de conversar con ellos de igual modo que lo

hariamos con un amigo en una cafeteria.

En la web 3.0 los buscadores son elementos esenciales en el dia a dia. Cuando se entra en
Google, Bing, Go, etc. e introduces palabras clave, aparecen muchos resultados que hay que

revisar hasta encontrar lo que se desea.

Pues bien, la web 4.0 mejora esa experiencia mediante el uso de nuevas tecnologias que permiten

un nivel de interaccion mas completo y personalizado. Es decir, se puede decir verbalmente al



dispositivo digital --que puede ser un smartphone, computadora, etc.--: “Compra un boleto de
avion con tales caracteristicas”, “Pide un taxi para la hora y tal lugar” y automaticamente
ejecutara la accion sin mas intervencion propia. Asi, pasamos de una web gue nos proporciona

informacion a la web que nos proporciona soluciones.

Como se puede observar la web 4.0 ofrece soluciones a partir de toda la informacion que le

damos y que existe en la web. Para lograrlo, se fundamenta en

cuatro pilares:

» La comprension del lenguaje natural hablado, escrito y tecnologias (de voz

> atextoy viceversa)

» Nuevos sistemas de comunicacion maquina a maquina (M2M)

» Uso de la informacion del contexto. Por ejemplo, ubicacion que aporta el

» GPS, ritmo cardiaco que registra el smartwatch, etc.

» Nuevo modelo de interaccion con el usuario.

La Web 4.0 permite adelantarse a situaciones cotidianas, como ver que llegas tarde al trabajo y
enviar un mensaje avisando de lo que sucede, tomar una ruta alternativa a la habitual porque esta
colapsada, etc. Si tu smartwatch detecta que el ritmo cardiaco es elevado y tienes registrado que

sufres problemas de corazén, avisara a la asistencia sanitaria y aparecera una ambulancia.

La web 4.0 permite la computacion cognitiva. A través de potentes ordenadores se almacenan en
la nube y procesan los datos, peticiones, etc. permitiendo, no s6lo que cualquier dispositivo con

conexion a internet nos ayude a aprovecharnos de ellos, sino también sirviendo cada uno de



nosotros como suministradores de datos a las maquinas.

(Latorre, 2018)

2.2.10 Marketing y redes sociales
Segln (ZURITA, 2015) en su cita (sanchez, 2010, pag. pag.316) Las redes sociales son la
evolucién del ser humano, que han avanzado con el uso de los nuevos canales y herramientas y

que se basan en la creacién, conocimiento colectivo y confianza generalizada.

Las RSD se han convertido en el fendmeno mas influyente en la comunicacion en las ultimas
décadas segun (FELIPE URIBE SAAVEDRA, 2013) en su cita (HAENLEIN, 2010). En ellas se
permite y facilita la interaccion de la comunidad, ayudando a fomentar la confianza y un

sentimiento comun entre los miembros.

Las redes sociales mas que ser un medio de comunicacion masivo entre marca- cliente es un
medio de informacidn inmediata para estar al dia en la tecnologia e innovacion,, sin embargo
genera puntos de crecimiento mas sofisticados y directos capaces de entablar relaciones a largo

plazo o fidelizacion de clientes potenciales hacia el producto, servicio que se genere.

(ZURITA, 2015) en su cita (CASTELLO, 2010, pag. 51) considera que las herramientas 2.0, 3.0
y 4.0 que se han venido generando hasta la actualidad, les sirven a las compafiias como
elementos de viralidad, de aumento en la difusion del mensaje y de la presencia en la red, pero
maés alla de eso también permite a la empresa detectar y frenar posibles campafias de
desprestigio, utilizando herramientas de monitorizacion, y ademas hoy en dia se puede generar

una atraccion y retencion del cliente sin necesidad de ser totalmente intrusivos.



Para (ZURITA, 2015) en su cita (MERODIO, pag. 10) Las redes sociales, se pueden clasificar en
varias categorias segun su utilidad y aplicaciones, aunque este formato de clasificacion no es

anico y puede variar segun el criterio aplicado.

Las redes sociales son herramientas que permiten compartir informacién con amigos y esta

informacion puede ser, texto audio o video.
Ejemplos de redes sociales:
» Facebook
» Instagram
» Friendster
» LinkedIn
» Tick tock
» Twiter

Las publicaciones son plataformas que nos permiten compartir contenido con trabajadores,
clientes o cualquier persona en la red, de tal manera que aportamos un valor en el contenido que

publicamos. (MERODIO, pag. 10) segun (ZURITA, 2015)
Ejemplos de publicaciones
» Blogger
» Joomla

» Slidhare



» Wordpress

» Fotografias

Las empresas ademas pueden sacar provecho de las fotos, en muchas ocasiones cada vez mas se
adquiere valor a los contenidos visuales sobre los de texto, por lo que las fotografias pueden ser

un gran medio para fomentar tu marca. (MERODIO, pag. 11) segun (ZURITA, 2015).

Ejemplos de fotografias

> Flickr

» Picasa

> Zoomr

> Twitxr

» Smugmug

> Photobucket

> Audios

Con el crecimiento en ventas de MP3, iPods y dispositivos moviles como el iPhone, cada dia son
mas las personas que llevan informacion en audio de tipo y con esto se refiere no solo a masica.

(MERODIO, pag. 12) segun (ZURITA, 2015)

Los podcast son archivos de audio digitales que podemos almacenar en nuestros dispositivos
moviles y escucharlos en cualquier momento, ya sea un programa de radio que no nos dio tiempo

a escuchar o una conferencia a la que no pudimos acudir. (MERODIO, pég. 12)

Ejemplos de audios



» iTunes

> Podcast.net

» Rhapsody

> Podbean

» Microblogging

> Twitter

> Plurk

> Twitxr

2.2.11 Aplicaciones de Productividad
Son herramientas que ayudan al desarrollo de la actividad empresarial en muchos ambitos.

(MERODIO, pag. 14) segun (ZURITA, 2015)

Ejemplos de aplicaciones de productividad

» Google docs

» Google Gmail

» Google alerts

» zoomerang

> Eventful



2.2.12 Agregadores de noticias
Ayudan a compartir informacién de actualidad a través de la red y son unos de los principales

potenciadores de viralidad

Ejemplos de agregadores de noticias

> Meneame

» Digg

» Reddit

> Mister wong

> Technorati

> Yelp

2.2.13 Marketing Inbound

Definicion

Segun Rodriguez (2014, pag. 22) el Marketing Inbound es un Sistema de técnicas online

trabajadas de forma coordinada, que dan como resultado:

» Un incremento de tréafico cualificado en nuestra pagina Web

> Un incremento de tasa de conversion de trafico a leads (clientes potenciales/ nuevas

» oportunidades de negocios).

» Un incremento de la tasa de conversion de leads a nuevos clientes

» Una mejora y un control de la reputacion online de nuestra empresa o marca



El Marketing Inbound segtin Palomares (2012, pag. 428)representa un factor estratégico clave
para lograr el éxito comercial, ya que este sistema eficaz de comunicacion a través del canal de
internet, consigue que los internautas encuentren los productos, las marcas y las empresas on-line
de forma voluntaria, mientras buscan informacion o se relacionan con los medios sociales en la
red, en contra de los tradicionales medios de comunicacion outbound, donde la publicidad
irrumpe mediante su imposicion, tratando de convencer al consumidor de que realice la compra

de un producto.

En la publicacion de Accerto (2014, pag. 4) se expresa que hoy en dia es ya un hecho que el
Marketing Inbound esta en auge, Su éxito se basa en utilizar técnicas para ganar la atencién de
consumidores y clientes potenciales sin ser invasivo, en contraposicion con el outbound
marketing, que interrumpe la actividad del consumidor con técnicas como la publicidad en
television o el telemarketing. Se trata de evitar la sensacion de irrupcion y de “me estan
vendiendo”. De este modo, la empresa y sus productos resultan mas faciles de encontrar. Para
ello, la estrategia es producir contenido interesante. Asi podemos ver cOmo se promueve un
marketing mas educacional que informativo, que ayude y aporte valor al cliente. En él se utilizan
la combinacion de acciones de marketing digital, entre las que cabe sefialar el SEO, el marketing
de contenidos y la presencia en las redes sociales. Utilizar el Marketing Inbound cuesta 61%
menos que el outbound marketing a la hora de conseguir un contacto que muestre interés por
nuestro producto o servicio, puesto que despertamos la atencidn en el usuario sin necesidad de
mancharlos con mensajes que no le interesan para nada, y, como consecuencia, estd mas

receptivo a lo que podamos ofertarle.



2.2.14 Componentes de Marketing Inbound

Los componentes del Marketing Inbound son segun Del Santo:
CREACION
Una politica constante de generacion de contenidos de calidad multiformato.

Necesitamos contar con unos contenidos de primera y realizados con conocimientos del medio
online tanto a nivel de multimedia como textos informativos en formatos novedosos como
ebooks facilmente descargables, videos, presentaciones en Power Point y un largo etcétera. Estos
contenidos han de estar segmentados y centrados en un pablico estratégico que habremos

determinado previamente.
OPTIMIZACION,

Esta es la fase del SEO y del posicionamiento online. Es esencial que nuestros clientes
potenciales encuentren facilmente nuestra oferta en Google y los demas buscadores y en las
redes sociales. Cuando mejor posicionados estemos, mas atraemos y nos destacaremos sobre la
competencia, dado que como sabemos el 93% de los internautas no leen mas alla de la primera
pagina en Google cuando realizan una basqueda. Para ello es imprescindible que hayamos
investigado y determinado previamente las palabras clave o Keywords por las que queremos que

se nos encuentre en los buscadores.
PROMOCION

Mediante una presencia activa en las redes sociales y el social media. Con toda probabilidad ya
se esta produciendo una conversacion en tiempo real sobre tu producto o servicio, lo quieras o

no. Puedes actuar como anfitrién de esta conversacién en tu propia pagina de Facebook o en tu



cuenta Twitter y de paso aprender sobre los requerimientos e intereses de tus clientes presentes,
pasados o futuros. Y aln mas hay que invertir tiempo y esfuerzo en promocionar
inteligentemente en redes sociales construyendo una comunidad de clientes, admiradores y fans.
Ello nos llevara a una mayor transparencia para la que debemos estar preparados. (2012, pag.

11).
CONVERSION

Al final, de nuestras iniciativas se han de traducir en una conversacion de trafico. Utilizamos el

acronimo ROI, para determinar el auténtico retorno de la inversion de nuestros esfuerzos.

Estas cuatro fases de crear, optimizar, promocionar y convertir constituyen en ABC del
Marketing de Atraccién 2.0 y estan abiertas a cualquier persona, empresa u organizacion, aungque
cuente con un minimo presupuesto tenga la dedicacion, la energia y la inteligencia de generar
contenidos de auténtico valor afiadido para sus clientes. Y para ello es imprescindible el dejar de
comportarse como un anunciante o vendedor a la antigua usanza y convertirse en un socializador

y generador de contenidos.

2.2.15 Estrategias de Marketing Inbound

El Inbound para Palomares (2012, pag. 428) marketing se desarrolla mediante tres técnicas para

ser un sistema planificado y coordinado de acciones y estrategias.
» Seo
» Marketing de Contenidos

» Social Media Marketing



2.2.16 SEO
El SEO, para Orense (2010, pag. 69) como disciplina es el proceso mediante el cual una pagina
web obtiene y mantiene posiciones notables en las paginas de resultados, naturales de los
buscadores, también Ilamados resultados organicos (provienen de una gran base de datos

organica) o algoritmos (depende de un algoritmo para su ordenamiento).

En el SEO intervienen ciertas busquedas de palabras clave previamente definidas y que tienen un
interés comercial enorme, ya que estaran relacionadas intimamente con los productos o servicios

que se ofrezcan en esa pagina web.

En fin, toda campafia o estrategia de SEO es conseguir un trafico (visitantes) estable y
cualificado hacia un sitio web concreto, aunque para estrategias avanzadas podemos definir un
objetivo relacionado con el ROI de la inversion o la conversion de visitas en objetivos (registros,
descargas, compras, etc.) Cualquier accion SEO, asi como cualquier estrategia Search, llevaran
asociada una serie de keywords especificas, que definidas correctamente lograran el doble del

objetivo de camparia y se acercara a los objetivos de conversion

2.2.17 Marketing de Contenidos
(Porce, 2013, pag. 1) Expone el criterio de Joe Pulizzi, fundador del Content Marketing Institute
y maximo exponente en la materia, el “marketing de contenidos es un proceso para atraer y
retener clientes mediante la generacion y seleccidn constante de contenidos para modificar o
mejorar ¢l comportamiento del consumidor”. La idea que hay detras del marketing de contenidos
es muy basica: si compartes contenidos de interés con tus clientes y clientes potenciales,
contenidos que les ayuden a resolver sus problemas y les faciliten el trabajo o un aspecto

concreto de su vida, ellos te recompensaran. ;Y de qué forma te recompensaran? Comprando



uno de tus productos, recomendando tus servicios a otra persona, vinculandose con tu empresa,

etc.

2.2.18 SOCIAL MEDIA MARKETING
Para Carballar (2012, pag. 7) Se conoce como medios de comunicacion social online, medios de
comunicacidn social, o simplemente, medios sociales, son servicios, aplicaciones o herramientas
que existen en internet y que hacen posible que los propios usuarios puedan crear contenido e
interactuar con el resto de los usuarios de una forma simple, facil e incluso amena. En este caso,
la palabra social indica que el servicio existe gracias a la participacién social, la participacion de
todos sus usuarios. El servicio no tiene sentido sin esta participacion, no depende solo de la
persona o0 empresa que lo puso en marcha, sino que son sus propios usuarios quienes lo
mantienen y le dan forma. A veces, el término medio de comunicacion social se presenta como
un camino de paradigma frente a los medios de comunicacion de masas. Un medio de masas
permite que una misma informacion llegue a millones de personas, propagandose siempre en un
mismo sentido: desde el que genera la informacion hacia el que la consume. Pensemos, por
ejemplo, en la television, desde este medio, un acontecimiento deportivo puede llegar a cientos
de millones de espectadores. Por lo contrario, aunque los medios sociales también pueden tener
un gran alcance, se diferencian de los anteriores en dos importantes aspectos: su comunicacion

puede ser bidireccional. Permiten una comunicacion uno a uno. (ZURITA, 2015)

2.2.19 Marketing mix
Mediante el marketing Mix se intenta poner forma a como el producto servicio va a diferenciarse

y va a posicionarse dentro de un mercado concreto.

Definiendo las 7 p’s, se podra definir cual es la estrategia base acerca de la cual han de girar

todas las estrategias que se desarrollen para promover el marketing. (PEREZ, 2019)



2.2.20 Precio
Se debe establecer los precios o los paquetes de precios que va a tener el producto. Incluso,
aunque sea gratis. Lo normal en un plan de marketing es especificar por que se ha tomado esta

decision, si es en base al mercado, teniendo en cuenta el publico objetivo. (PEREZ, 2019)

2.2.21 Producto
En funcion al publico objetivo y sus necesidades, se debe paquetizar los productos que incluye el
plan de marketing, y como este producto esta alineado con una necesidad especifica en el

mercado.

En el plan de marketing se debe justificar porque tiene tal formato y para quien esta destinado.

(PEREZ, 2019)

2.2.22 Promocion
En la promocion tenemos que explicar como vamos a promover cada uno de los productos y para
que publico en concreto, cual es la estrategia principal a través de la cual vamos a dar a conocer

nuestros productos a nuestro publico. (PEREZ, 2019)

2.2.23 Plaza

En este apartado se debe tomar en cuenta y dejar muy claro cual va a ser el lugar a través del cual
los consumidores van a poder acceder a los servicios. Si va a ser una tienda fisica se debe
justificar porque esta puesta en ese sitio, y si es una tienda online explicar porque hemos

escogido ese sistema. (PEREZ, 2019)

2.2.24 Personas
La intencidn es trasmitir como va a tener que ser el personal, las personas que van a formar parte

de la compafiia y que por tanto van a formar parte de nuestra cultura de marca.



Definir que tipo de personas forman parte de la empresa es mucho mas importante de lo que
parece, no solo por la imagen que reflejamos como empresa sino por los procesos que van a

poder tener lugar y la forma en la que se va a trabajar. (PEREZ, 2019)
2.2.25 Procesos
Se debe especificar cuales van a ser las formas mediante las cuales los clientes o usuarios se va a
relacionar con los productos. (PEREZ, 2019)
2.2.26 Evidencias Fisicas

En un entorno online, donde el usuario muchas veces compra lo que se conoce como “humo”, es
muy importante dejar constancia de que se va a ofrecer al usuario para que realmente parezca
que no estan pagando por nada o estan invirtiendo en algo que realmente no existe. (PEREZ,

2019)



CAPITULO 111

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Proceso de investigacion: disefio
3.1.1 Situacién del problema
El marketing es una herramienta para el desarrollo empresarial y comercial de una empresa
independientemente del tamafio que tenga, pues se ha convertido en algo totalmente
indispensable, ya que con el avance de la tecnologia y la evolucion del ser humano, hoy se ha
generado una mayor competitividad de calidad y variedad en productos y servicios, donde las
estrategias de venta y fidelizacion mejor coordinadas son las que empezaran a acaparar los

mercados locales, nacionales e incluso internacionales.

En el anlisis situacional diagndstico realizado en el capitulo | en la empresa PROEVENT.SA ,
se pudo evaluar el protagonismo del marketing y los resultados de la aplicacion del mismo en

forma empirica.

Se pudieron detectar varios problemas relacionados a la aplicacion de un cuidado en la atencion
en servicio al cliente, la fidelizacion y la baja busqueda de nuevos mercados por satisfacer aun
cuando posee un gran potencial para lograr la entrega de servicios de calidad, a demas se pudo

evidenciar un grave problema en la escases del manejo de sus sitios online en este caso de la
pagina web, que es un sitio muy béasico y se deberia potenciar mas cuando los servicios de la

empresa es los de una agencia de marketing.

Otro de los graves problemas es que la marca PROEVENT.S.A. no tiene un buen

posicionamiento en el mercado, esto se debe a que no se aplica una buena identidad corporativa,



no hace uso de un manual de marca. A pesar de que realiza grandes eventos a nivel local,

nacional y en algunas ocasiones internacional.

Por dichos problemas analizados anteriormente se requiere elaborar una investigacion de
mercados que contribuyan a dar una vision realista en cuanto a oferta y demanda del servicio y la
participacion en el mercado de la empresa PROEVENT.S.A. y el estudio de la viabilidad de

crear una sucursal en la provincia de Imbabura.

3.1.2 Objetivos

a) Objetivo General

Desarrollar un estudio de mercados para conocer el impacto mercadoldgico que existe
actualmente en las pymes de la provincia de Imbabura para el mejoramiento de ventas y

posicionamiento de marca a través de una investigacion cuantitativa y cualitativa.

b) Objetivos Especificos

» ldentificar perfiles empresariales y comerciales para la venta de servicios

mercadoldgicos.

» Determinar el porcentaje de clientes potenciales que existen en la provincia de Imbabura

y la inversion anual en la organizacion de eventos y mercadeo.

» Determinar la disposicion de las PYMES de Imbabura en la implementacién o uso de las

herramientas de Marketing y Marketing Digital.

» Establecer los principales motivadores en el proceso de seleccion de proveedores y que

departamentos participan en la toma de decision de marketing.



» Reconocer la competencia de la empresa PROEVENT S. A. para constatar sus

oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas en relacion a la empresa.

3.1.3 Variables diagnosticas

Oferta

Comportamiento del consumidor

Demanda

Calidad

Marketing

3.1.4 Indicadores

Oferta

Competencia

Comportamiento del consumidor

Demanda

Servicio demandado

Calidad

Caracteristicas importantes

Marketing

Servicio

Precio



Plaza

Promocién

Personas

Procesos

Evidencias fisica



3.1.5 Matriz relacién para el estudio de mercado

Tabla 13
Matriz Relacion Estudio de Mercado
Obijetivos especificos Varia indicadores Técnicas Fuente Fuentes de
bles Informacion
Identificar la competencia Posiciones competitivas Ofert Competencia Entrevista, primari Clientes
de la empresa PROEVENT No solamente eventos. a encuesta a potenciales
S. A. para constatar Top of mine
posicionamiento en la Como esta posicionado
provincia de Imbabura. Posiciones competitivas

(si el posicionamiento es Quien es lider retador o especialistas

bajo o alto, entonces como Identificar cuanto se paga por esos
ingresar al mercado, porque servicios.
medios, quien me contrata Qué tipo de servicios oferta la

competencia.




Identificar perfiles
empresariales y
comerciales para la venta
de servicios
mercadol6gicos y su
importancia en el uso de
herramientas.

(como lo hacen, cada
cuanto lo hacen, para que lo

hacen)

Determinar la inversién
anual y el tipo de servicios
que mas demandan los
potenciales clientes de

Imbabura.

Quien elige el tipo de servicios y

cuales son los servicios que requieren

Caracteristicas de directivos
Comportamientos digitales
Webinars
Que busca en redes sociales
Que buscadores utiliza
Pautajes en paginas web
Péginas de destino

Que blogs utiliza

Tipo de servicios y frecuencia

Cuél es su presupuesto

Cuél es su proceso de contratacion.

Com
porta
mien
to del
cons
umid

or

dema

nda

Inductores

sensibilidad

Servicio

demandado

Entrevista,
encuesta, ficha

de observacién

Entrevista

Encuesta

primari

a

primari

a

Expertos clientes

potenciales

Clientes

potenciales




Determinar la disposicion
de las PYMES de Imbabura
en la implementacion o uso

de las herramientas de

Marketing Digital.

Qué tipo de herramientas utilizan Dem Servicios
Quien las maneja anda demandados
Como lo hacen
Qué tipo de clientes manejan, sus

caracteristicas

Entrevista

encuesta

Primari

a

Clientes

potenciales

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autor



3.1.6 Justificacion
Después de haber realizado un analisis en el capitulo | en la empresa PROEVENT. S.A, donde se
uso herramientas como: FODA, PEST, fuerzas competitivas, analisis web, se llegd a la
conclusion de que es importante desarrollar una investigacion de mercados que ayude a la
busqueda de nuevos mercados y a la fidelizacidn de clientes actuales y potenciales, y a partir de

ello mejorar el posicionamiento y mejoramiento de ventas.

La investigacion de mercados se justificara por que ayudara a resolver un problema de marketing
de la empresa ya que se enfocara en la busqueda de nuevos mercados y clientes potenciales, a
través de estrategias y planes fidelizacion, ademas de que se permitira conocer el grado de
aceptacion e impacto que estan generando las herramientas digitales en el aumento de ventas y
posicionamiento de marca en las pymes de Imbabura, lo cual arrojara datos que determinaran

una oportunidad alta o baja para PROEVENT.S.A.

A demas, en la empresa PROEVENT S.A., pese a ser una Agencia de Marketing, y realizar
actividades netamente con el objetivo de aumentar las ventas de otras empresas, ella carece de un
seguimiento y fidelizacion de clientes, ademas la falta de organizacion y retroalimentacion en
sitios web y redes sociales es totalmente escaso, por lo que a través de una investigacion se podra
conocer nuevos nichos de mercado, y la oportunidad de crecimiento empresarial que se generaria
si PROEVENT. S.A, estuviera presente en una provincia como Imbabura la cual se encuentra en

pleno crecimiento y fortalecimiento empresarial.

En conclusion, se afirma que la realizacion de una investigacion de mercado para la empresa
PROEVENT. S.A. es viable, ya que se constituira como una herramienta de analisis y a la vez la

toma de decisiones para desarrollar nuevos servicios enfocados a un nuevo segmento de



mercado, de acuerdo a su oferta y demanda determinada, los resultados contribuiran con el

desarrollo del servicio a necesidades nuevas del mercado.

3.1.7 Aspectos metodologicos
La metodologia es la forma de ir construyendo el camino a seguir, al elaborar el proyecto se
determina en forma planificada y detallada todas y cada una de las fases de la investigacién que

se propone desarrollar. (RHEA, 2012)

a) Enfoque de Investigacion

Investigacion comercial sobre el comportamiento del consumidor

Se trata de analizar el proceso de toma de decisiones que conduce a la adquisicion de bienes o

Servicios y su uso.

En esta area de investigacion se pueden estudiar los siguientes aspectos:

» Motivacion de compra

» Prescriptores en el proceso de compra

» Intenciones y actitudes de los consumidores

> Estilos de vida

» Segmentacion de los clientes

(PUJOL BENGOECHEA, 2002)

Investigacion comercial sobre la demanda

La demanda se define como el volumen de bienes o servicios que estan dispuestos a adquirir los

consumidores en un momento determinado. (PUJOL BENGOECHEA, 2002)



El estudio en esta area se basa en lo siguiente
» Obtencidn de la demanda total del mercado de un servicio
» Evaluacion y seleccion de los distintos instrumentos promocionales
» Control de los resultados y rentabilidad de las acciones promocionales.
» Investigacion comercial sobre los canales de distribucion
Las principales areas de analisis son:
» Fidelidad del canal a las marcas
» Anadlisis de la eleccion del canal mas adecuado para la distribucién
» Participacién en la distribucion
> Peso en la distribucion del producto o marca
Segun la naturaleza de la informacion
Estudios cualitativos
Basados en el anlisis de la conducta humana y sus motivaciones

La informacion se obtiene de un grupo reducido de personas, por lo que las conclusiones no
pueden extenderse a toda la poblacion por lo tanto no tienen un valor estadistico (PUJOL

BENGOECHEA, 2002)

Estudios cuantitativos



La informacion que se utiliza es una muestra de la poblacion con representatividad estadisticas

de manera que las conclusiones pueden extenderse al resto de la poblacion.

Estudios mixtos

Utilizan informacion cualitativa y cuantitativa

c) Meétodos de Investigacion

Método deductivo
Las conclusiones deductivas son necesariamente inferencias hechas a partir de un conocimiento
gue ya existia. En consecuencia, la indagacién cientifica no puede efectuarse solo por medio del
razonamiento deductivo, pues es dificil establecer la verdad universal de muchos enunciados que
tratan de Fenomenos cientificos. El razonamiento deductivo puede organizar lo que ya se conoce
y sefialar nuevas relaciones conforme pasa de lo general a lo especifico, pero sin que llegue a

constituir una Fuente de verdades nuevas. (Davila Newman, 2006)

Método analitico
El método inductivo es aquel método cientifico que que alcanza conclusiones generales
partiendo de hipdtesis o antecedentes en particular. Fuentes expresan que este método
originalmente puede ser asociado a estudios de Francis Bacon a inicios del siglo XVII. El
método inductivo suele basarse en la observacion y la experimentacion de hechos y acciones
concretas para asi poder llegar a una resolucion o conclusion general sobre estos; es decir en este
proceso se comienza por los datos y finaliza llegan a una teoria, por lo tanto se puede decir que

asciende de lo particular a lo general. (conceptodefinicion.de, 2018)

Método Analitico-sintético



Este método consistira en distinguir las partes de un todo y proceder a la revision ordenada de
cada uno de sus elementos por separado caracterizado por reunir todos los elementos que se
analizaran posteriormente. La sintesis y analisis son dos fases complementarias, utilizadas en el

planteamiento de la problematica.

Metodo histérico-logico

Mediante el cual se determinara cuales son los problemas que ha venido enfrentando

PROEVENT.S.A. en el transcurso del tiempo.

Método sistematico

A través de este método se lograra establecer los pasos a seguir para la elaboracion de la

propuesta.

d) Técnicas

Entrevista

Técnica utilizada para obtener informacion de una persona experta especifica sobre la situacion

de la empresa.

Encuesta

Esta técnica es la que permite recopilar informacion mediante un cuestionario direccionado a la

muestra de la poblacién con la que se va a trabajar.

Instrumentos



Cuestionario

Es una herramienta que facilita la recopilacion de informacion mediante preguntas establecidas
por medio del investigador planteadas con una secuencia logica, y que permite recopilar datos

para la investigacién, que sera aplicada a los clientes de la empresa.

Guia de entrevista

Es la herramienta que sirve para recolectar informacién y que sera aplicada a los diferentes

actores directos e indirectos que provean de informacion valedera para el desarrollo del proyecto.

3.2 Proceso de investigacion: desarrollo

3.2.1 Fuentes secundarias

a) Analisis internacional

El uso del internet se ha convertido ya en una necesidad bésica para la comunicacion, la
dinamizacion econdmica y sobre todo para la interrelacion personal y empresarial, es claro y
comun que hoy en dia alguien no se quede por fuera del uso de algun tipo de redes sociales o de
alguna aplicacion web donde pueda interactuar es asi que podemos hacer referencia la internet
world stats donde hace referencia a como el mundo se ha ido penetrando ain mas en el mundo de

la internet.



JUNIO DE 2019 - Actualizado

ESTADO MUNDIAL DE USO Y POBLACION DE INTERNET

. Usuarios de
Rogones delmundo | Fobllon | 5G| lnemar | Tesade, | Coocnionto | et
2019 (% Pop.)
Africa 1.320.038.716 17.1% 525,148,631 39,8% 11,533% 11,9%
Asia 4,241,972,790 65 0%| 2,200,658,145 51,9% 1,825% 49 8%
Europa 829,173,007 10 7% 719,413,014 86.8% 585% 16,3%
Ameérica Latina [ Caribe 656,345,826 8,5% 447,495,130 63,0% 2377% 10,1%
medio este 258,356,867 3.3% 173,576,793 67.2% 5,184% 3.9%
Morteameérica 366,496,802 4.7% 327,568,628 89,4% 203% 7.4%
Oceania / Australia 41,839,201 0.5% 28,634,278 68,4% 276% 0.6%
TOTAL MUNDIAL 7.716.223.209 100.0% | 4.422.494.622 57,3% 1,125% |  100.0%

MOTAS: (1) Estimaciones de uso de Internet y estadisticas de poblacion mundial para el 30 de junio de 2019, {2) HAGA CLIC
2n &l nombre de cada regidn mundial para obtener informacion detallada sobre el uso regional. (3) Los nimeres demograficos
(de poblacion) se basan en datos de la Divisién de Poblacidn de las Naciones Unidas . (4) La informacion sobre el uso de
Internet proviene de datos publicados peor Niglsen Online | por la Unidn Internacional de Telecomunicaciones , por GIK | por los
reguladores locales de las TIC y otras fuentes confiables. (5) Para obtener definiciones, ayuda de navegacion y descargos de
responsabilidad, consulte la Guia de navegacion del sitio web . (6) La informacidn de este sitio web pueds ser citada, dando &l
debido crédito y colocando un enlace de regreso a wwwinternetworldstats.com. Derechos de autor € 2019, Miniwatts Marketing
Group. Tedos los derechos reservados en todo el mundo.

lustracion 11Uso y poblacion internet
FUENTE: (internetworldstats, 2019)

En esta grafica creada por la (internetworldstats, 2019) se puede evidenciar como la poblacién ha

incrementado su crecimiento y penetracion hacia el uso de las nuevas tecnologias a través de el

internet, podemos tomar como referencia el caso de América Latina y el Caribe que el 68% de la

poblacion total esté siendo usuario de internet lo que refleja un crecimiento del 2.377% en

relacién a afios anteriores, por lo que podemos decir que un gran porcentaje de esta poblacién

tendr& un comportamiento cibernético y a la mayoria de ellos tranquilamente les interesara una

propuesta mercadoldgica a través del internet.




“Las redes son un nuevo Y atractivo canal que las marcas desean utilizar para reactivar su
alicaido branding: escuchar, segmentar, hablar, conversar, movilizar, ayudar e involucrar a los

posibles clientes para convertirlos en sus usuarios fieles.” Segin (FERNANDEZ, 2015)

Asi sin duda las redes sociales en empresas no dejan de crecer pues este un abanico de
oportunidades, ya que les ofrece un variado nimero de herramientas que se pueden usar incluso
gratuitamente y de gran beneficio empresarial como es el caso de el uso de sitios web para atraer

mercados extranjeros o posicionar marca a nivel nacional e internacional, y a continuacion

podemos observar cuales han sido esas herramientas mas usadas a nivel empresarial.
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lustracién 12 Usabilidad sitios web
Fuente: adigital,2014

Como se puede observar a partir del gréfico, se puede evidenciar que las herramientas mas

usadas a nivel empresarial son las redes sociales y las paginas web corporativas, es asi que esto



puede ser parte de una estrategia B2B donde se pueda interactuar directamente con los

directivos empresariales.

a) Analisis nacional

El marketing y el uso de sus herramientas a nivel nacional estdn empezando a darse cuenta de su
importancia, pues los empresarios aun no entienden que hoy en dia el consumidor es quien tiene
el poder y ellos se sienten atraidos por una publicidad que nace a partir de la investigacion de
mercados y la del comportamiento del consumidor como tal, por lo tanto las agencias de
marketing estan empezando a sobresalir por las nuevas necesidades que se han descubierto y si
bien es cierto hace algun tiempo en Ecuador se dice que no le dedicaba mucho presupuesto al
area mercadoldgica en especial a las PYMES, porgue en varias ocasiones los propietarios o

gerentes de estos establecimientos tiene abstinencia de inversion en presupuestos para marketing.

Por lo tanto, actualmente la estrategia de marketing consiste en comprender la seleccion y
andlisis de mercado, donde se pueda crear, desarrollar y lograr la estabilidad de los componentes

del marketing para lograr una satisfaccion. (espejo, 2004)

b) Analisis local

Las pymes en la provincia de Imbabura se han convertido en un eje fundamental para el
desarrollo econémico del sector norte del Ecuador , pues en ellas se ha concentrado el mayor
fortalecimiento de la poblacion econdmicamente activa, son este segmento de mercado los que
estan inmiscuyendo a la calidad de productos y servicios, sin embargo un grave problema es la
falta de una organizacion formal y el uso de herramientas y estrategias las que no les han
permitido posicionarse como marcas fuertes y referentes para toda la provincia y el impacto a

nivel nacional.



3.2.2 Desarrollo de fuentes primarias

3.2.2.1 Disefio del plan muestral
Segmentacion
El segmento al que va dirigido el estudio de mercados se detalla a continuacion:
Segmento 1
Geografica
Ubicacidn: empresas que formen parte de la superintendencia de compafiias
Area : urbanay rural
Ingresos por ventas anuales: mayores a 70 000
Edad: minimo 3 afios de presencia en el mercado
Psicografica: interés por herramientas de marketing.
Segmento 2
Geogréfica
Ubicacion: empresas de Imbabura
Area : urbana
Demogréfica
Ocupacion: directores o gerentes de marca o general.
Sexo: hombre y mujer

Edad: 20-40 afios de edad



Nivel de estudios: tercer nivel.

Psicogréfica: intereses en marketing

Las muestras probabilisticas

Todos los elementos de la poblacion tienen la misma posibilidad de ser escogidos para las
muestras y se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacion y el tamafio de la muestra 'y
por medio de una seleccion, aleatoria, 0 mecanica de las unidades de muestreo/ analisis.

(Herrera, 2017)

3.2.2.2 Poblacion de estudio de clientes potenciales
Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC en su repositorio digital

www.ecuadorencifras.com se puede obtener informacion del directorio de empresas y

establecimientos 2016, en el cual existe un registro de 843 745 empresas que cuenta con un
registro en el SRI de las cuales el 3.3% le pertenecen a Imbabura, lo cual arroja como resultado
que la provincia cuenta con 27 843 empresas, resultado que se tomara en cuenta como la

poblacion para poder realizar la investigacion de mercados. (INEC, 2016)

3.2.2.3 Calculo de la muestra clientes potenciales

n= el tamafo de la muestra a calcular

N= tamano del universo

Z= se trabajara con un nivel de confianza del 95%

e= es el margen de error maximo, se trabaja con 5%

a= es la proporcion que esperamos encontrar.


http://www.ecuadorencifras.com/

N * g% Z?
 (N—1)* e2 + 272

n

3 27843 x (0.5)% * (1.96)2
(27843 — 1) * (0.05)2 + (0.5)2 * (1.96)2

n

n =379
3.2.2.4 Distribucion poblacional
Tabla 14
Distribucién de Encuestas
Canton Empresas Porcentaje N° encuestas
Ibarra 16 873 60.60 229
Otavalo 5092 18.29 71
Cotacachi 1768 6.35 24
Antonio ante 2692 9.67 37
Pimampiro 840 3.02 11
Urcuqui 573 2.06 8
TOTAL 27843 100% 379

FUENTE: Primaria
Elaborada por: autora



3.3.3 Disefio de investigacion
El disefio de la investigacion fue realizada tomando en cuenta cada uno de los objetivos, la
cual fue disefiada exclusivamente para obtener informacion que logren analizar las necesidades

del mercado, tomando como referencia las p’s del marketing.

3.3.3.1 Bateria de preguntas para investigacion cuantitativa

Identificar la competencia de la empresa PROEVENT S. A. para constatar posicionamiento en la

provincia de Imbabura.

» ¢Su empresa hace uso de servicios de marketing?

» ¢ Cuales son sus proveedores de este tipo de servicios?

» ¢ Qué tipo de servicios de marketing ha tenido que subcontratar?

> ¢Qué empresas le han ayudado a solucionar las necesidades mercadoldgicas?

» ¢Conoce alguna agencia de marketing?

» ¢Haescuchado el nombre PROEVENT en alguna ocasion?

> Identificar perfiles empresariales y comerciales para la venta de servicios mercadoldgicos

y su importancia en el uso de estas herramientas.

» Cuenta con un departamento de marketing

» Ha ocasionado pérdidas para la empresa la inexistencia de una planificacién de marketing

> Que tan importante es para su empresa requerir un servicio mercadologico

» Qué tipo de servicios de marketing cree que deberia requerir su empresa



» Quien es la persona encargada de tomar decisiones de marketing

» Porque deberia su empresa obtener servicios de marketing

» Cuanto estaria dispuesto a pagar por requerir un servicio de marketing

» Su empresa destina una inversion para marketing en el presupuesto anual

» Qué tipo de productos o servicios oferta su empresa

» Cual es el mercado al cual esta destinado su producto o servicio

» Cree que el uso de un servicio de marketing le ofreceria mejores resultados en venta 'y

posicionamiento.

» ¢Cree usted que las herramientas de marketing le permitiran obtener mayor clientela 'y

por ende mayores ingresos?

» ¢Enlos dltimos afos ha publicitado su negocio con el fin de atraer al mercado

internacional?

Determinar la inversién anual y el tipo de servicios que mas demandan los potenciales clientes

> Alguna vez su empresa ha tenido que subcontratar alguin tipo de servicio mercadologico

» Qué tipo de servicios mercadoldgicos ha tenido que subcontratar su empresa

o Administracién de paginas web

o Publicidad

o Impresion offset

o Realizacion de un evento corporativo



o Investigacion de mercados

o Pruebas de concepto

o Marketing internacional

o Capacitaciones

» Cuanto ha invertido su empresa en la contratacion de estos servicios

o 1000- 3000

o 3001-5000

o 5001-7000

» Cada que tiempo ha tenido su empresa que recurrir a este tipo de servicios

o Mensualmente

o Trimestralmente

o Semestralmente

o Anualmente

» Quienes son las personas encargadas de realizar esta contratacion

» Qué tipo de formacion académica poseen estas personas

» Como se han comunicado con estas empresas para subcontratar estos servicios

Determinar la disposicion de las PYMES de Imbabura en la implementacion o uso de las

herramientas de Marketing Digital.

» Cuenta su empresa con algun sitio web digital



» Quien administras estos sitios web

» Porque estan presentes en redes sociales

» Cada que tiempo actualizan sus sitios digitales

» ¢Estaria dispuesto a utilizar herramientas de Marketing para la expansion comercial o

como herramienta de exportacion de su negocio?

» ¢Considera usted que el marketing digital le permitiria expandirse a

» mercados internacionales?

» Que monto estableceria en el presupuesto de marketing para ejecutar una propuesta de

marketing.

3.3.3.2 Bateria de preguntas para investigacion cuantitativa

Entrevista a auspiciantes del evento
12va Copa De Cabezales Mévil Delvac

Objetivo general

Identificar las experiencias y soluciones que se han creado a través de la copa cabezales.

Objetivos especificos

» Conocer el nivel de experiencia que se crea a través de los eventos realizados.
> ldentificar nuevas experiencias en los clientes a través del servicio copa de cabezales.
> ldentificar factores de innovacion para el servicio

Segmento: Auspiciantes De La “Copa Cabezales 12va Edicion”

Cuestionario para aplicar en la entrevista.

1. ¢Porque decidio auspiciar la copa cabezales?



Permitira conocer si el evento cumple con el objetivo propuesto.

2. ¢Tiene otro objetivo por el cual esta presente aqui?
Identificar que hace falta para ser mejores, y la vez implementar nuevos servicios que se

ajusten a esas necesidades.

3. ¢Esla primera vez que auspicia este tipo de eventos?

Conoceremos porque quieren estar presentes en nuestros eventos.

4. ¢Por qué cree que es importante que su marca esté presente en este tipo de eventos?

Descubriremos la verdadera necesidad de la marca

5. ¢Cbmo se imagino vivir ese momento?

Mejorar e innovar el servicio

6. ¢Con que palabras podrias describir esta experiencia?

las expectativas que cumplir

¢Esperabas algo més de este evento?

Alegrias inesperadas

7. ¢Recomendarias a alguien mas vivir esta experiencia?

Somos buenos en lo que hacemos en que porcentaje

8. ¢Cuando se trata de este tipo de eventos te importa el espacio?



3.4 Conclusiones investigacion cualitativa

De acuerdo a la investigacién cualitativa que se realizo con un grupo objetivo de clientes
potenciales recurrentes de Proevent S.A., realizada en uno de los eventos mas importantes para la
empresa a nivel interno, y el mas importante para el sector automotriz y de transporte pesado a

nivel externo, La Copa de Cabezales, se pudo identificar las siguientes respuestas:

Proevent. S.A. es una empresa muy comprometida con su trabajo, y permite que empresas
importantes del sector automotriz permitan darse a conocer en un mercado potencial, y trabajar

en concordancia.

Son experiencias que le permiten interactuar directamente con nuevos clientes y generar
nuevas expectativas de crecimiento, ya que son eventos de gran impacto comercial a nivel

nacional.

Las marcas auspiciantes de los eventos de Proevent, se muestran ansiosas por participar de
nuevos eventos que se organicen de cierta manera, pues les ha permito hacer contactos,

garantizar ventas e impulsar sus productos.
Dicen gue esperan por mas eventos de las mismas categorias en ciudades mas grandes.

Ven a Proevent como un referente de los eventos automovilisticos del norte del pais.



3.5 Presentacion de resultados de la Investigacion Primaria Cuantitativa
La encuesta fue realizada a través del uso de herramientas mercadolégicas digitales, que han
permitido optimizar el tiempo de estudio y la optimizacion del tiempo, asi como también facilitar

el andlisis de las respuestas que se detallan a continuacion.

Sector al que pertenece la empresa

Tabla 15

Industrias a las que pertenecen las empresas de Imbabura
Industria a la que pertenece Porcentaje
Textil 16,4
Comercial 11,9
Agricola 55
Turismo 12,7
Comercio Agricola 6,3
Automotriz 55
Alimenticia 55
Inmobiliaria 5,5
Medico 2,9
Venta De Combustibles 2,6
Seguridad 2,4
Energética 9,5
Imprenta 5
Servicios Publicitarios 5
Telecomunicaciones 3,2
Consultoras 5
Servicios 1,1
Transporte 2,1
Limpieza 2,6
Educacion 2,6
Total 100,0

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora
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lHustracion 13
Industria a la que pertenecen empresas Imbabura

Andlisis. -

De acuerdo a la encuesta aplicada se puede identificar que las empresas de Imbabura pertenecen
a varias industrias, por lo que el mercado es amplio, y diverso, siendo la que mayor destaca la

industria textil, seguida de la industria del comercio.

Empresas que le han brindado servicios de marketing

Tabla 16
Empresas que le han brindado servicios de marketing

Infinit Marketing Integral 12,1
Nemecis Solution 16,9
Disefiadores Independientes 13,5
Mixing Bar 6,1
Granda Creative Studio 9,0
Effective Marketing Studio 7,9
Multieventos Cotacachi 7,1
Hotel Ajavi 14,2
Hotel EI Conquistador 4,5
Hosteria El Prado 79
Total 100,0

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora



Hotel El conquistador

Multieventos Cotacachi
GRANDA CREATIVE STUDIO
DISENADORES INDEPENDIENTES
INFINIT MARKETING INTEGRAL
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lHustracion 14Empresas de servicios de Marketing Fuente:
Primaria Elaborado por: Autora

Andlisis. -

Se puede evidenciar que existe una competencia indirecta en su gran porcentaje, ya que las
empresas que son mencionadas por los clientes potenciales, ofertan servicios de organizacién de

eventos sociales sin enmarcarse en objetivos mercadologicos.

Su empresa cuenta con un departamento de marketing

Tabla 17
Empresa cuenta con departamento marketing

Su empresa cuenta con un departamento de Marketing

Si 26,4

NO 73,6

FUENTE: 1Primaria Elaborado por: Autora
lHustracién 15Tiene departamentnto de marketing
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lHustracion 16 Cuenta con departamento marketing
Fuente: Primaria
Elaborado por: Autora

Anélisis.-

A pesar de la actualizacion y del paso por la era del conocimiento y la innovacion, se puede
apreciar que existe un total desconocimiento acerca de las bondades que ofrece el marketing y lo
estratégico que podria representar en el sector empresarial para la evolucion y crecimiento, es asi

que solo el 7.59% de las pymes de Imbabura cuenta con un departamento de marketing.

¢ Qué tipo de servicios mercadoldgicos ha tenido que subcontratar su empresa?

Tabla 18
servicios mercadolégicos

¢ Qué tipo de servicios mercadoldgicos ha tenido que

subcontratar su empresa?

Capacitaciones 6,65%
Impresion 12,97%
Offset
Impulsos de 6,65%
marca
Marketing 22,47%

Digital




Publicidad 49,37%

Visita directa a 1,90%
clientes
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%

Servicios de marketing

B Total
100,00% 49,37%
50,00% 6,65% 12,97% 6,65% 22,47% ] 1,90% 0,00%
Capacitaciones Impresion Impulsos de Marketing Publicidad Visita directaa (en blanco)
Offset marca Digital clientes

lustracion 17servicios mercadolégicos
Fuente: primaria
Elaborado por: Autora

Analisis. —

Las pymes de Imbabura en un 49.37% hacen uso de los servicios de marketing y los relacionan
como publicidad, el 22.47% hacen contratacién de marketing digital que lo relacionan con las
redes sociales, ademas el 12.97 % realizan impresion offset, como flyers, posters, banners, que lo
relacionan como una inversién de marketing, el 6.65% se capacita en temas de marketing para
innovar sus servicios, por lo que solo este sector conoce los beneficios mercadoldgicos que se

obtendrian al aplicar estrategias de marketing.

¢Usted cree que ha ocasionado pérdidas para la empresa la inexistencia de una planificacion de

marketing?



Etiquetas ¢Usted cree que ha ocasionado pérdidas para la empresa la inexistencia de una
de fila planificacion de marketing?
No 6,33%
Si 93,67%
(en blanco) 0,00%
Total 100,00%
general
Anélisis. -

El 93.67% de las pymes de Imbabura esta consiente de que el marketing, es importante en el

desarrollo empresarial sin embargo no entiende aun cuales son los objetivos ni los beneficios a

corto mediano y largo plazo, por lo que no hay decision de una contratacion del personal ni de

100,00%

0,00%

los servicios.

Total

Total
93,67%

6,33% 0,00%

No Si (en blanco)



Etiquetasde 7. ;Qué tan importante es para su empresa requerir un servicio

fila mercadologico?
Importante 37,66%
Muy 62,34%
Importante
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
Total
100,00% 62,34%
50,00% 37,66%
0,00%
0,00%
Importante Muy Importante (en blanco)
Analisis:

El 62.34% de las empresas considera que los servicios mercadologicos son importantes para su
desarrollo, el 37.66% lo considera como importante, talvez dando a interpretar que es importante
Pero nNo necesario aun para sus negocios, por lo tanto se deberia trabajar en generar un impacto

mercadologico y dar a conocer los beneficios.

Etiquetas de fila 8. ¢Qué tipo de servicios de marketing cree que

deberia requerir su empresa?

Estudios de Mercado 6,65%




Gestion de redes 22,47%
sociales
Gestion y 7,59%
administracion de
marca
Realizacion de 63,29%

campanas de

marketing
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
Total
70,00% 63,29%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00% 22,47%
20,00% 6,65% 7,59%
10,00% 0,00%
0,00%
Estudios de Mercado  Gestidon de redes Gestiony Realizacién de (en blanco)
sociales administracion de campafias de
marca marketing
Analisis. —

La realizacion de una campafia de marketing es una estratégica que conlleva poner en practica
todos los servicios mercadologicos que se requiera 'y permitird ejecutar al 100% los objetivos de

marca planificados.



Etiquetas de

9. ¢Cree que el uso de un servicio de marketing le ofreceria

fila mejores resultados en venta y posicionamiento?
Por supuesto 74,68%
que si
tal vez 25,32%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
Total
100,00% 74,68%
50,00% 25,32%
0,00%
0,00%
Por su puesto que si tal vez (en blanco)
Analisis. -

El 74.68 % de las PYMES de Imbabura estan convencidas de que el uso de un servicio de
marketing les ofrecera mejores resultados en las ventas y con ello mejorar el posicionamiento en

el mercado, sin embargo, aun persiste el 25.32 % que no tiene claras las funciones del marketing

0 NO quiere poner en practica.



Etiquetas de

10. ¢ Estaria dispuesto a utilizar herramientas de Marketing para

fila la expansion comercial o como herramienta de exportacion de
su negocio?
Si 90,82%
Tal vez 9,18%
(en blanco) 0,00%
Total 100,00%
general
Total
Total
100,00% 90,82%
50,00%
9,18% 0,00%
0,00%
Si Tal vez (en blanco)
Anaélisis. -

Es muy claro que de existir una empresa que cuente con la experiencia en servicios

mercadolOgicos tendria gran aceptacion y podra satisfacer las necesidades empresariales, ya que

el 90.82 % esta convencido de utilizar estos servicios para poder impulsar los negocios.



Etiquetas de fila

estaria dispuesto a contratarla?

11. ¢ Si encuentra la empresa adecuada para

brindarle apoyo en su estrategia de marketing,

Depende de costos ya 6,65%
que cobran demasiado
Si 62,66%
Tal vez 30,70%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
Total
100,00% 62,66%
50,00% 30,70%
6,65% 0,00%
0,00%
Depende de costos ya Si Tal vez (en blanco)
que cobran demasiado
Analisis:

El 62.66% de los administradores de las pymes, afirman la contratacion de una empresa que

ofrezca los servicios, sin embargo, el 6.65 % dice que analizarian los costos para poder hacer una

contratacion, sin embargo, son dos conceptos, y es que no han hecho la contratacion porque la

inversion es alta y su producto aun no es muy bueno, 0 no quieren innovar para mejorar.



Etiquetas de fila

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por requerir un

servicio de marketing?

100usd 5,70%
3001 a 5000 2,22%
3002 a 5000 2,22%
3003 a 5000 2,22%
Depende del resultado de 1,90%
la empresa este afio
menos de 3000 70,89%
menos de 3001 0,95%
menos de 3002 0,95%
Menos de 500 6,33%
Todo depende de lo que 6,65%
ofrezcan y resultados
(en blanco) 0,00%
Total, general 100,00%
80,00% 70,89%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
igjgg(ﬁ 570% 22% 2,2% 2,22% 1,90% 0,95% 0,95% ©:33% 685% 500
0,00%
Q"L’b %QQQ %QQQ %QQQ eb?y %000 '500\’ %Q& ef’gg bza&" @“QO\
S NN N & © X ® RS & R
S S S ((\006 & ¢ @@006 ®e°o boa@Q @

Total



Andlisis. —

Los costos de los servicios mercadologicos estan enfocados en los resultados que se presenten,
asi como también de la calidad y la eficacia que se brinde con los servicios, por lo que el 70.89%
esta dispuesto a invertir hasta 3000 dolares en una estrategia de marketing, y el 6.65% dice que

depende de los resultados que se presenten.

Etiquetas de Cuenta de 13. ;Su empresa destina una inversion para
fila marketing en el presupuesto anual?
No 76,27%
Si 23,73%

(en blanco) 0,00%

Total 100,00%
general
100,00% 76,27%
>0,00% 23,73% Total
0,00%
0,00%
No Si (en blanco)
Anélisis

Mas del 76.27% de las pymes de Imbabura no destinan un presupuesto para aplicar estrategias
mercadoldgicas, por lo que no estén invirtiendo en generar un impacto en el mercado al cual se

estan enfocando.



Etiquetas de 14. qué porcentaje?

fila
10 al 30% 4,43%
11 al 30% 4,43%
12 al 30% 4,43%
menos del 86,71%
10 %
(en blanco) 0,00%
Total 100,00%
general
Total
100,00% 86,71%
50,00%
Total
4,43% 4,43% 4,43% 0,00%
0,00%
10 al 30% 11 al 30% 12 al 30% menos del 10 % (en blanco)
Analisis

De existir un presupuesto en las pymes el 86.71% de ellas invertira menos del 10% en el uso de

los servicios mercadoldgicos.

Etiquetas de fila 15. ¢Cuanto ha invertido su empresa en la contratacion de estos servicios?

1000 - 3000 15,51%




1001 - 3000 2,22%
1002 - 3000 2,22%
menos de 1000 77,53%
menos de 1001 1,27%
menos de 1002 1,27%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
100,00% 77,53%
50,00% .
15,51% 2,22% 2,22% 1,27% 1,27% 0,00% Total
0,00%
1000-3000 1001-3000 1002-3000 menosde menos de menos de  (en blanco)
1000 1001 1002
Anadlisis. -

Actualmente las pymes de Imbabura han invertido el 77.53% menos de $1000 para realizar

estrategias de marketing, aunque el 15.51 % ha invertido montos hasta de 3000 dolares para

poder dar cumplimiento a los objetivos de la pyme para su crecimiento.

Etiquetas de Cuenta de 16. ;Ha realizado estrategias de marketing digital?
fila
no 44,62%
Si 55,38%

(en blanco) 0,00%




Total general

100,00%

100,00%
50,00%

0,00%

El 55.38% de las empresas han hecho uso de algun tipo de servicio mercadol6gico mientras que

Total
44,62% 55,38%
0,00%
no si (en blanco)
Analisis. -

el 44.62% aun no ha realizado la contratacion de estos servicios.

Etiquetas de fila

17. ¢ Cual de las siguientes estrategias ha aplicado?

blog 2,85%
fans page 62,66%
Ninguna 19,30%
Otra 8,54%
pagina web 6,65%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
80,00% 62,66%
60,00%
40,00%
19,30% Total
20,00% S E5% 8,54% 6,65% 0,00%
0,00%
blog fans page Ninguna Otra pagina web (en blanco)



Andlisis. -

Social media es uno de los medios digitales que estan revolucionando y activando la
dinamizacion entre oferta y demanda, por lo que el 62.66% de las pymes esta presente en las
redes sociales, siendo las fan page las que mayor presencia digital han obtenido, solo el 6.65 %

de las PYMES cuentan con una pagina web.

Etiquetas de fila Cuenta de 18. ¢ Cuenta su empresa con algun sitio web digital?
No 58,23%
Si 41,77%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
100,00% 5
58,23% 4177%
50,00%
0,00% Total
0,00%
No Si (en blanco)
Analisis. —

La presencia digital actualmente ya es parte de una formalidad empresarial, para los avances
tecnologicos y la innovacion que presenta actualmente el mundo, esto representa una obligacién
al momento de crear un servicio o producto, sin embargo, de acuerdo al estudio realizado se

puede evidenciar que solo el 41.77% tiene presencia en medios digitales.



Etiquetas de fila 20. ¢Por qué estan presentes en redes sociales'

contactar clientes 32,91%
dar a conocer 56,65%

productos o servicios

posicionar la marca 7,59%
Vender productos 2,85%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
56,65%
60,00%
40,00% 32,91%
20,00% 9
7,59% 2,85% 0.00% Total
0,00%
contactar clientes dar a conocer posicionar lamarca  Vender productos (en blanco)

productos o servicios

Andlisis. —

Las PYMES de la provincia de Imbabura utilizan las redes sociales en un 56.65 % para dar a
conocer los productos o servicios ofertantes, en un 32.91% para generar u contactar nuevos

clientes, el 7.59 % para posicionar la marca y el 2.85% para vender productos.

Etiquetas de fila 21. ¢Por qué medios publicita a su negocio?




radio 34,18%

redes sociales 65,82%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
80,00% 65,82%
60,00%
40,00% 34,18%
Total
20,00%
0,00%
0,00%
radio redes sociales (en blanco)
Analisis.-

Los medios ATL como estrategias publicitarias estdn dejando de ser apetecidos por los
empresarios ya que mas del 65% de ellos ha decidido promocionar sus productos o servicios a
través de redes sociales; y el 34 % aun se promociona en radio, teniendo la tendencia hacia los

medios digitales.

Etiquetasde  Cuenta de 22.-;Ha escuchado el nombre PROEVENT?S.A. en

fila alguna ocasion?
en algunas 12,97%
ocasiones

nunca 86,23%




Total general 100,00%

100,00%
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

86,23%

20,00% 12,97%
0,00%
en algunas ocasiones nunca

Andlisis.-

Proevent. S.A es una marca que aun no esta posicionada en el mercado de Imbabura por lo que
mas del 86% menciona no haber escuchado nunca este nombre, por lo que se debe trabajar en

realizar un posicionamiento y lanzamiento de la marca.

Etiquetas de 25. ¢Alguna vez su empresa ha tenido que subcontratar algin

fila tipo de servicio mercadolégico?
no 74,05%
si 25,95%
(en blanco) 0,00%

Total general 100,00%




Total

100,00% 74,05%
25,95%
0,00% Total
0,00%
no si (en blanco)
Analisis.-

Solo el 25.95% de las PYMES han tenido que subcontratar un servicio de marketing, lo cual
arroja como informacion que mas del 74% de ellas tienen un desconocimiento de lo que es

realmente el marketing y los beneficios que esto conlleva.

26. ¢Cada qué tiempo ha tenido su empresa que recurrir a este

tipo de servicios?

mensualmente 76,14%
trimestralmente 23,86%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
100,00% 76,14%
50,00% 23,86% Total
0,00% ota
0,00%
mensualmente trimestralmente (en blanco)

Andlisis.-



Si las PYMES realizaran la contratacion de un servicio mercadologico lo harian mensualmente,

ya que el 76.14 % asi lo afirma y el 23.86% lo realizara trimestralmente.

Etiquetas de Cuenta de 27. ;Como se ha comunicado o buscaria
fila informacion de empresas de marketing para subcontratar ?
Buscadores 41,14%
GOOGLE
Facebook 58,86%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
100,00%
58,86%
50,00% 41,14%
Total
0,00%
0,00%
Buscadores GOOGLE Facebook (en blanco)
Anadlisis.-

La presencia en redes sociales se ha vuelto tan importante e imprescindible actualmente por lo
que si se trata de vender servicios con mas eficacia no hay que dudar de la presencia en redes
sociales, es asi que la mayor parte de los empresarios estan convencidos de buscar referencias a

través de Facebook con el 58.86% de afirmacion y luego en buscadores de GOOGLE el 41.14%.



Etiquetasde  Cuenta de 28. ;Quienes son o serian las personas encargadas

fila de realizar esta contratacion?
Accionistas 5,70%
Duefios de la 36,39%
empresa
Gerente 57,91%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
80,00%
57,91%
60,00%
36,39%
40,00% Total
20,00% 5,70% 0,00%
0,00%
Accionistas Dueios de la empresa Gerente (en blanco)
Andlisis. -

Las personas encargadas de realizar la subcontratacion de los servicios mercadoldgicos son los
gerentes con el 57.91% y los duefios de la empresa con el 36.39%, ellos son quienes toman las
decisiones de inversion en cada una de las PYMES, por lo que una de las estrategias a enfocar

deberia estar direccionada a los gerentes y duefios de la empresa.

Etiquetas de fila Cuenta de 29. ¢ Qué tipo de formacidn académica poseen estas personas?

posgrado 20,57%




14,24%

secundaria
tercer nivel 65,19%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
Total
100,00% . 65,19%
20,57% 14,24% 0,00%
0,00%
posgrado secundaria tercer nivel (en blanco)
Analisis. -

El 65.19 % de los duefios y gerentes de las PYMES poseen un grado académico de tercer nivel,

por lo que estardn mas conscientes de las estrategias de marketing, si ellos reciben una

capacitacion antes de realizar la contratacion de los servicios.

Etiquetas de fila

Cuenta de 30. Edad

20 - 25 0,32%
21 - 25 0,32%
22 - 25 0,32%
26 - 30 38,61%
27 - 30 1,27%

0,95%

28 - 30




31-35 28,48%

32-35 0,95%
33-35 0,95%
36 - 40 2,85%
37-40 2,85%
38 - 40 2,53%
41 - 45 8,23%
42 - 45 2,53%
43 - 45 2,53%
56 -60 2,22%
57 -60 2,22%
58 -60 1,90%
(en blanco) 0,00%
Total general 100,00%
Total
50,00% 38,61%
2000% 78 e
20,00%

8,23%
10,00% 0,32%,32%,32% | 1,27%,95% || 0,95%,95%/85%,85%,53% _ 2,53%,53%,22%,22%,90%,00% g Total
0,00%

PR H SO oSS S D
N A T T AN R R %‘bo@
\@

Analisis. —



El 38.61% de los gerentes y duefios de las PYMES de Imbabura tienen una edad comprendida
entre 26 a 30 afios de edad, mas del 28% tiene una edad entre 31 a 35 afios de edad, por lo que se
puede evidenciar que es un segmento con caracteristicas de millenials que estan mas inmersos en
el mundo de la tecnologia y la era digital, por lo que aplicar estrategias digitales serd mucho mas

eficiente.



Proyeccién de oferta y demanda

Oferta

Tabla de contingencia Con que frecuencia contrataria estos servicios * Cada que tiempo ha tenido que usar este tipo de

servicios
Cada que tiempo ha tenido que usar este tipo de Total
servicios
1-3 4-6 6-9 10-12 Nunc | Algun
a a Vez
Con que mensualmente | Recuent 24 20 17 24 6 5 96
frecuenci o]
a
contratari
a estos
Servicios
% del 6,3% 3526,29 | 5,3% | 7346,4379 | 4.5% 9366,71 | 6,3% | 21157,74 1,6% 1,3% | 25,3%
total 9
trimestralmente | Recuent 50 68 19 11 19 15 182
0
% del 13,2 7346,44 17,9 24977,89 | 5,0% | 10468,67 | 2,9% 9697,30 5,0% 4,0% | 48,0%
total % %
semestralment | Recuent 28 26 14 5 0 1 74
e 0
% del 7,4% 4114,01 | 6,9% 9550,37 | 3,7% 7713,76 | 1,3% 4407,86 0,0% 3% | 19,5%
total
anualmente Recuent 9 6 6 0 0 0 21
0
% del 2,4% 1322,36 | 1,6% 2203,93 | 1,6% 3305,90 | 0,0% 0,0% 0,0% 5,5%
total
5 Recuent 3 1 1 0 0 1 6
0
% del ,8% 3% ,3% 0,0% 0,0% ,3% 1,6%
total
Total Recuent 114 121 57 40 25 22 379
0
% del 30,1 31,9 15,0 10,6 6,6% 5,8% 100,0
total % % % % %
16309,0 44078,63 30855,0 35262,9
9 4 0




total

126505,66

Demanda

Tabla de contingencia Con que frecuencia contrataria estos servicios * Cada que tiempo usaria los servicios
mercadoldgicos

Cada que tiempo usaria los servicios Total
mercadolégicos
1-3 4-6 7-9 10- Nunca | Alguna
12 Vez
Con que frecuencia mensualmente Recuento 52 18 7 4 2 13 96
contrataria estos
servicios
% del 13,7% 7640,30| 4,7% 6611,79|1,8% 4114,01|1,1% 3232,43 ,5% 3,4% | 25,3%
total
trimestralmente Recuento 114 38 5 9 2 14 182
% del 30,1% 16749,88 | 10,0% 13958,23 | 1,3% 2938,58 | 2,4% 7272,97 ,5% 3,7% | 48,0%
total
semestralmente Recuento 25 10 14 2 0 23 74
% del 6,6% 3673,22| 2,6% 3673,22 | 3,7% 8228,01| ,5% 1616,22 | 0,0% 6,1% | 19,5%
total
anualmente Recuento 13 6 0 0 0 2 21
% del 3,4% 1910,07| 1,6% 2203,93|0,0% 0,0% 0,0% ,5% 5,5%
total
5 Recuento 5 0 0 0 0 1 6
% del 1,3% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% ,3% 1,6%
total
Total Recuento 209 72 26 15 4 53 379
% del 55,1% 19,0% 6,9% 4,0% 1,1%| 14,0% | 100,0%
total
29973,47 26447,18 15280,59 12121,62
total 83822,86







Comparacion de oferta y demanda

Tabla 19
Demanda Insatisfecha

Conclusion del estudio de oferta y demanda

Servicios de eventos Oferta Demanda Diferencia
corporativos

126505,662 83822,8575 42682,8047

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora

Se puede concluir que gracias al estudio de mercado que se realizo, evidentemente existe un
mercado insatisfecho, lo cual refleja una oportunidad de ingreso en el mercado de la provincia de

Imbabura.

3.7 Conclusiones del estudio de mercado
Después de haber realizado el analisis mercadoldgico a través de fuentes primarias y secundarias

se pudo obtener las siguientes conclusiones.

Las PYMES de la provincia de Imbabura estan en crecimiento las cuales en su mayor porcentaje
estan direccionadas a la industria textil, agropecuaria, y automotriz, telecomunicaciones que
estan en crecimiento y al ser productos nuevos y de gran de competitividad, generan calidad en

el mercado.

Mas del 92.41% de las PYMES investigadas no cuentan con un departamento de marketing, y de

acuerdo al estudio realizado actualmente no realizan la subcontratacion de servicios de



marketing, por el desconocimiento y la falta de ofertas para poder cubrir la demanda que

actualmente existe en el mercado.

Los servicios de marketing son considerados como importantes para el desarrollo y crecimiento
de la empresa, sin embargo, no los han contratado, y ademas la inversion que desean destinar es
muy baja comparada al impacto mercadolédgico que se podria lograr al hacer uso de un buen

servicio mercadologico.

El impacto mercadoldgico que existe actualmente en la provincia de Imbabura es relativamente
bajo, ya que desde un analisis positivo como ofertante tendria grandes posibilidades de entrar al
mercado y generar competitividad empresarial y desde el punto de vista empresarial es muy bajo
ya gue un gran porcentaje de empresarios y emprendedores de la provincia de Imbabura
desconoce el verdadero significado del marketing empresarial por lo que en su gran mayoria lo
confunden con la elaboracion de material publicitario o la administracion y presencia en redes
sociales, no han recapacitado sobre una administracion mercadoldgica que conlleva desde un
analisis interno y externo hasta la elaboracion de objetivos a largo plazo que se los deberia
manejar anualmente para poder dar cumplimiento en base a estrategias que cumplany den a
conocer la verdadera razon de ser de cada PYME en el mercado en el cual compite, y desde ese

punto de vista generar mayor eficiencia y competitividad.



Capitulo IV
4. PROPUESTA

4.1 Plan de marketing de atraccion
4.1.1 Tema

IMPACTO DEL USO DE HERRAMIENTAS DIGITALES EN PYMES DE IMBABURA
PARA EL AUMENTO DE VENTAS Y POSICIONAMIENTO DE MARCA: PROEVENT S.
A.
4.1.2 Objetivos

a) Objetivo general

Disefiar una propuesta mercadolégica de gran impacto para la empresa PROEVENT . S.A. que le
permita incrementar su cartera de clientes, posicionar su marca y aumentar los ingresos a traves
de las ventas y fidelizacion de clientes con el uso de herramientas digitales enfocadas al

marketing de atraccion.
b) Objetivos especificos

» Disefiar un plan de marketing de atraccion aplicando estrategias de crecimiento intensivo
y de desarrollo de mercados a través del uso de metodologias de inbound y experience
marketing para la conversién de nuevos prospectos de clientes que permita potencializar

el posicionamiento y fidelizacion de la marca PROEVENT.S.A.

> Plantear el plan de marketing operativo donde se detallaran las acciones a desarrollarse

para el cumplimiento de las estrategias propuestas en el plan de marketing estratégico.

» Elaborar el presupuesto para cada actividad a desarrollarse para identificar cual es la

cantidad de dinero a invertir



> Asignar responsabilidades de cada actividad para asegurar el cumplimiento acorde al

objetivo planteado.

4.1.3 Diagnostico
Para elaborar la siguiente propuesta se partio previamente del analisis de un estudio de mercado
realizado a las pymes de la provincia de Imbabura, donde se analizaron varias variables como la
oferta y la demanda que existe actualmente para satisfacer las necesidades mercadoldgicas,
ademas de realizar un andlisis en base a fuentes secundarias y primarias sobre la experiencia y la
generacion de valor y calidad a través de la innovacion de los nuevos emprendimientos que
actualmente se han consolidado como empresas y forman parte de las pymes de Imbabura y
Ecuador y son un referente de empleabilidad y de generacion de ingresos, analisis que se basa en
la innovacidn y creacion de experiencias que forman parte de un nuevo segmento, que partir de
ello serviran para elaborar estrategias que le permitan a PROEVENT.S.A. ingresar a este nuevo

mercado.

Para determinar los aspectos mercadoldgicos a aplicarse se determin6 las amenazas,
oportunidades, debilidades y fortalezas, a través de un estudio y andlisis cuantitativo y cualitativo
que ayudo a definir la situacion actual de la empresa en relacion a la competencia y ademas de

analizar el fortalecimiento de las herramientas mercadoldgicas del mix de marketing.

Cumplir con los objetivos de la empresa PROEVENT.S.A es el principal proposito del desarrollo
de la siguiente propuesta, que a través del cumplimiento se pretende abrir a nuevos clientes y
empezar a crear un nuevo mercado, pero sobre todo empezar a generar experiencias a otro nivel,

para lograr un posicionamiento de marca y aumento de ventas.



4.1.4 Matriz Boston Consulting Group (BCG)

La matriz Boston Consulting Group es una herramienta que permite analizar el crecimiento y
participacién empresarial y el andlisis de la cartera de negocios. Consiste en el estudio de tasa de
crecimiento y participacion en el mercado. Su propésito es ayudar en la toma de decisiones sobre
los distintos enfoques dirigidos a los diferentes tipos de negocios o sus unidades estratégicas, nos

dice en que empresas o areas debemos invertir, dejar de hacerlo o simplemente desistir del

negocio. (MARCELA, 2017)
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llustracion 18 Matriz Boston Consulting Group
Fuente: Primaria
Elaborado por: Autora

Calculo de la Tasa de Crecimiento de la industrio y/o mercado

La tasa de crecimiento del mercado representa en el eje vertical, es usada para medir el aumento
del volumen de ventas del mercado o industria, va desde alto a bajo y desde el 20% al 5% con

una media del 10%, porcentajes que son estandares por los creadores de la matriz.



Se estima tomando en consideracion el volumen de ventas totales del mercado en los ultimos dos

afios, o de los dos altimos periodos. (MARCELA, 2017)

Tabla 20 Tasa de Crecimiento de la industria y mercado

EMPRESA VENTAS ANO 2017 VENTAS ANO 2018

PROEVENT. S.A. $208.417,84 $237.144,28

FUENTE: Superintendencia de compafiias,2020
Elaborado por: Autora

TC = (VENTAS ANO 2 - VENTAS ANO 1/ VENTAS ANO 1) X 100
TC= (237.144,28 — 208.417,84 / 237.144,28) x 100
TC=12.11%
Calculo de la Participacion Relativa

Para calcular la participacion relativa de mercado. Se divide la participacion del producto y/o

empresa analizando su participacion con el competidor con mayor participacion. (Herrera, 2017)

EMPRESA VENTAS ANO 2
PROEVENT . S. A $237.144,28
PROVEEDORA ECHEVERRIA $116.694,00

PROANO CIA. LTDA.




CM = VENTAS DE LA EMPRESA / VENTAS DEL MAYOR COMPETIDOR

CM=237.144,28

CM=2,03

Representacion Grafica

Matriz BCG
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Segun la Matriz BCG se puede determinar que Proevent forma parte del primer cuadrante el
cual también se lo conoce como “el niflo problema” , porque en la gran mayoria ese lugar lo
ocupan las empresas gque destinan mayor inversion y poca rentabilidad, ademas de la baja
participacion en los mercados, sin embargo, cuentan con buenas expectativas de crecimiento de
la demanda. Y con la aplicacién de buenas estrategias estas empresas podrian llegar a convertirse

en un producto con buena participacion y pasar a la categoria estrella.



Por lo que para Proevent de acuerdo al analisis esto refleja una oportunidad de generar un
cambio en el nuevo mercado de participacion a través del uso de una estrategia intensiva, y su
subclasifacién a través de la penetracion de mercado, ya que el nuevo mercado al que ingresara
Proevent aln no esta saturado y podria empezar a crear estrategias a largo plazo que le permita
incrementar su cuota de clientes y lograr la fidelizacion para proximamente posicionarse en una

nueva plaza de demandantes.

Matriz ANSOFF

Producto existente Producto Nuevo

Mercado Penetracion de mercado Desarrollo de producto
existente

Mercado nuevo Desarrollo de mercados Diversificacion

Anélisis
De acuerdo a la Matriz de Ansoff Proevent debe aplicar estrategias enfocadas en el Desarrollo
de mercados, identificard nuevos mercados con nuevos segmentos de clientes que valoren los

servicios ofertados, a través de la busqueda nuevos canales de distribucion, enfocados a un

segmento muy especifico que seré analizado a través del buyer person.

4.1.5 Segmentacién de mercado basado en el analisis del Buyer person
La segmentacion de mercado es un proceso muy importante para la elaboracién de una
planificacion de mercadotecnia , ya que todas las estrategias deben estar basadas en un analisis

muy puntual y enfocadas a un personaje muy especifico que cumpla con las caracteristicas y



objetivos de la empresa, por lo que actualmente las campafias digitales estan enfocadas en el

analisis del Buyer Journey el cual se basa en analizar el proceso de compra y comportamiento

digital del Buyer person en las redes sociales y medios digitales.

Tabla 21

Caracteristicas del Buyer Person

Caracteristicas del Buyer Person

Hombre entre 40 a 55 afios de edad, con educacion superior sin terminar que piensan en

renovarse y encontrar nuevas oportunidades, su filosofia se basa en ver para creer.

esta basada en

como método de

buena organizacién y se

Personal Conducta Online Conducta Laboral Relacion con la
empresa
Su felicidad Utilizan redes sociales | Se basa en tener una Siente curiosidad por

comprar oportunidades

mayor anhelo
es viajar y

conocer

contenidos multimedia
basados en fotografias

y videos

resoluciones de conflictos
, manejo de personal,
trabajo en equipo,

liderazgo.

el bienestar reencontrarse con preocupan por la diferentes para su
familiar . viejas amistades, superacion profesional, empresa.
explorar el mundo son muy competitivos y
juvenil. buscan siempre la
excelencia
Para ellos su | Se sienten atraidos por | Sus valores se basan en: | Sienten un poco de

intriga y desconfianza
por adquirir estos

servicios.




nuevos

lugares

Su éxito se Dedican mas o0 menos | Piensan en hacer bien su En algunas ocasiones

basa en ver de 2 a 3 horas diarias, | trabajo para no sentir sienten que es mucha

felizasu pero casi siempre por | frustracion. inversion, y quiza no

familia las noches pueda tener resultados
esperados.

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora

4.1.6 Definicion del mercado meta
Definir el mercado meta es muy importante ya que permite identificar el mercado, sus
necesidades y caracteristicas para poder dirigir la propuesta mercadoldgica y que este cumpla

con las expectativas de la empresa y de los clientes potenciales.

El segmento que cumple con las caracteristicas es el numero 1, pues esta enfocado a las pymes

de la provincia de Imbabura que tengan ingresos de 70000 dolares anuales.

Identificacion de las estrategias a aplicarse



4.1.7 ldentificacion de las estrategias a aplicarse

a) Estrategias de crecimiento intensivo

Tabla 22
Estrategia de crecimiento intensivo
Clasificacié Subclasificacio Definicion Cuando Cuando no Ventajas  Desventajas Aplicacién
n n usarla usarla
Estrategia  Desarrollo de De acuerdo a Parrales y Para atraer Cuando no Permite Sino se La empresa
de mercados a Nimrrod (2016) el solo a conocemos al crear aplicadela PROEVENT.S.A
crecimiento través de Marketing de Atraccion, 0 clientesque  buyer person  vinculos manera puede aplicar la
intensivo Inbound también conocido Inbound  verdaderame vy los objetivos  directos correcta el estrategia de
Marketing Marketing, es una técnica nte sienten  de la empresa con riesgo es diferenciacion a
Enfocado enel de mercadeo con el fin de interés por no estan clientes  alto, porque través del método
buyer person  atraer clientes potenciales  los servicios  direccionados potenciales los clientes  inbound ya que
por medio de informacién ofertados, a fidelizar. a largo recordaran cuenta con un
de su interés aplicado en crear un plazo. la marca, segmento
un marketing de vinculo mas pero de especifico que
contenidos en herramientas directo necesita generar




SEO o SEM. (Revista afectivo entre manera contenidos de
Espacios, 2018) empresa — negativa.  valor a través del
cliente. anélisis de su
buyer person para
generar fidelidad
a largo plazo entre

empresa- cliente.

La estrategia de desarrollo de mercados sera usada en el desarrollo del plan de marketing con el objetivo de personalizar el segmento

de mercado al cual se dirigira Proevent.S.A., es decir personalizar al buyer person, para a partir de ello crear canales de informacion

FUENTE: Primaria
Elaborada por: Autora

relevante y directa para captar nuevos leads.

b) Estrategia de crecimiento intensivo

Tabla 23
Estrategia de crecimiento intensivo

Clasificacion Subclasificacion Definicion Cuando usarla  Cuando no Ventajas Desventajas  Aplicacion

usarla




Estrategia de  Penetracion de Esta estrategia Cuando la
crecimiento mercado consiste en alcanzar empresa
intensivo el crecimiento de carece de
una empresa captacion de

mediante la ventade  clientesy
productos que ya se  prefierena la
generan para el competencia.
mismo tipo de Falta de
mercado, es decir,  atraccion en
se evalla la clientes del
posibilidad de tener mercado

un mayor alcance en existente con

un mercado publicidad y
conocido al promociones.
aumentar los La necesidad

ndmeros de venta de

Cuandola Aumentodela  No contar

empresa se  participacion con los
dirige aun de mercado, recursos
mismo atrayendo necesarios
segmento clientes de la para
de mercado  competencia. llevarla a
en un Reorganizacion cabo.

mercado del mercado,
que ya tiene para mejorar la

experiencia.  rentabilidad

Para
involucrar al
mercado con
la empresa y

elevar el
nivel de
participacion
en el

mercado.




con el mismo implementar
producto o servicio. un motivante
( HubSpot de compra.

Academy, 2018)

La estrategia de penetracion de mercado permitird a Proevent ingresar a un nuevo mercado, involucrarse y elevar el nivel de

participacion.

c) Estrategia de desarrollo de productos



Tabla 24

Estrategia de desarrollo de mercados

Clasificacion  Subclasificacion Definicion Cuando usarla  Cuando no Ventajas Desventajas  Aplicacion
usarla
Estrategia de Estrategia de La estrategia de Cuando la Cuandono Identificary No contar Luego de
crecimiento desarrollo de desarrollo de empresa existe la desarrollar con los definir el
intensivo productos productos busca un necesita capacidad nuevos recursos segmento
aumento de ventas ofrecer un de ampliar segmentos necesarios  de Provent.
al lanzar un nuevo la capacidad de mercado  para atender
producto o servicio  producto o de para al segmento.
nuevo (que puede servicio de prestacion productos
darse de forma mayor del servicio.  existentes.
temporal o calidad, o por
permanente) la falta de
dirigidos a un valor afiadido

segmento actual

en los




del mercado productos o
(hubspot, 2018) servicios que

ofrece.

La estrategia de desarrollo de productos sera utilizada en el plan de marketing para darle la visibilidad correcta y determinada de lo
que realmente ofrece la marca a través del lanzamiento de una nueva camparfia para reforzar una oferta ya existente o para adaptacion

del servicio existente a alguna temporada en especifico.

d) Estrategia de innovacion y tecnologia

FUENTE:Primaria
Elaborada por: Autora



Tabla 25
Estrategia de Innovacién y Tecnologia

Clasificacion Subclasificacion  Definicion Cuando Cuando no Ventajas Desventajas Aplicacion
usarla usarla
Estrategiade  Social Media Dara Dar a Cuando no Es una Alto Al mostrar la
Innovacion y conocer a conocer a existe la estrategiaque  benchmarking empresay sus
Tecnologia todo el todo el capacidad de reduce los sin ventaja productos de
FUENTE: Primaria publico de publico de ampliar la gastos de competitiva una forma
Elaborado por: Autora
los productos los capacidad de  comunicacion organicay
y servicios  productosy  prestacion  entre empresay llegando a
que ofrece la  servicios del servicio.  consumidores mayor
empresa que ofrece cantidad de
la empresa

personas.




4.1.8 Matriz de la estructura de la propuesta

Tabla 26
Matriz de la estructura de la propuesta
Obijetivos Politicas Estrategia Tacticas
Ingresar a un nuevo Usar la imagen de marcaen  Penetracién de  Realizar un refresh de marca, que genere un impacto positivo
mercado, involucrarse y
elevar el nivel de todas las publicaciones mercado a través de la innovacion.
participacion de cliente-
empresa, a través de la offline y online, a través de Crear una camparia conceptualizada enfocada en el buyer
generacion de
experiencias. los conceptos que permitan person.
vivir una experiencia a otro Crear eventos especializados en un segmento especifico de
nivel. gran aporte al mercado imbaburefio donde se permita

importar y exportar la marca, es decir enfocarse en el sector
exportador.
Realizar un post informativo del retorno de inversion que se

ha logrado a través de la contratacion del servicio.

Mejorar la comunicacion Establecer una mejor Estrategia de
con los clientes mediante
la utilizacion de comunicacion entre empresa  social media Crear contenidos de valor a través del uso de herramientas

plataformas digitales
y cliente digitales que permitan generar trafico al sitio web a través de

redes sociales, blogs, landing pages.




Aumentar la visibilidad
de la marca Proevent con
tacticas globales
enfocadas en aumentar
las visitas a través de la
optimizacion del sitio
web y la generacion de
contenidos de valor que
permitan fidelizar a
clientes para convertirlos

en potenciales.

Crear un concepto
mercadoldgico que le
permita al cliente sentirse
parte de la empresa, hacer
vivir al cliente una
experiencia a otro nivel en
el manejo de todos los
medios digitales que se

utilicen.

Desarrollo de
mercados a
traves de
Inbound
Marketing
Enfocado en el

buyer person

Realizar la automatizacion de la pagina web de Proevent para
mejorar su optimizacion y aterrizaje de nuevos leads.
Promocion
Crear una camparia conceptualizada enfocada en el buyer
person.

Disponer de un asesor de marketing para redireccionar al
cliente y ofertar un servicio de calidad que le permita vivir al

cliente una experiencia a otro nivel.

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora



4.2. Marketing operativo

4.2.5 Posicionamiento
El posicionamiento de la empresa PROEVENT. S. A. en la provincia de Imbabura es bajo, de

acuerdo a los resultados que se obtuvieron en las encuestas realizadas al publico objetivo.

La mayor parte del sector empresarial desconoce lo que es realmente el marketing y los
beneficios que esto supone, por lo que no existe un claro posicionamiento de otras empresas que
oferten los mismos servicios, es claro que la industria del marketing tiene gran oportunidad para

generar grandes cambios en el sector productivo y comercial de la provincia de Imbabura.

4.2.6 Componentes del marketing mix

a) Servicio

PROEVENT.S.A. es una empresa enfocada en prestar servicios mercadoldgicos siendo su
principal objetivo brindar soluciones empresariales a través de la organizacion de eventos

corporativos, publicidad, comunicacién y mercadeo.

Politica

Usar la imagen de marca en todas las publicaciones offline y online, a través de los conceptos

que permitan vivir una experiencia a otro nivel.

Objetivo

Generar valor a través del uso de los medios digitales de Proevent que le permitan al cliente vivir

una experiencia a otro nivel.

Tactica 1

Realizar un refresh de marca, que genere un impacto positivo a través de la innovacion.



El refresh de marca es necesario aplicarlo porque requiere de innovacion y de acuerdo a la
tendencia de disefio grafico es la época del minimalismo tipografico donde se enfoca en dar

mayor fortaleza y realce a través del paso del Modo SERIF al Tipo CURSIVA.

. (3

proevent  ,.oeven:

Antes Antes

Tactica 2

Crear contenidos de valor a través del uso de herramientas digitales que permitan generar trafico

al sitio web a través de blogs, landing pages.

Mapa de contenidos



FASES DEL PROCESO DE COMPRA

CONSIDERACION INVESTIGACION DECISION

Ventajas de las

BUYER PERSONA X

Cémo mejorar la Como posicionar a mi : .
" . herramientas del marketing
rentabilidad empresarial empresa .
Sara Valencia mix
Gerente de Negocios
Fomentar experiencias Qué es el metodo de Crea tu propia estrategia de
positivas en la empresa | generacion de experiencias marketing

38 aios

Su necesidad se basa en
hacer crecer a su empresa Diagnostico gratuito de la
situacion actual de tu

empresa

10 consejos para fidelizar a  Formas de interactuar con
“No sé como hacer que mi mis clientes el cliente sin invadir

empresa se posicioneen el
mercado”

lHustracion 19
Mapa de contenidos
Fuente: Primaria
Elaborado por: Autora



=

proevent

Estimados;
Grupeo Pacari

Nos complace saludarles;

Sabemos que su marca es un referente de exportacion ecuatoriana, y que al igual
que nosotros les apasiona crecer e innovar.

Por eso queremos invitarte a crear una experiencia de venta que les permita a Pacari
v a sus clientes vivir una experiencia de marca a otro nivel

Déjancs ser parte de tu convencion de negocios dende sclo te permitiras vivir y haras
vivir la experiencia de marca que te hara vender la verdadera experiencia de degustar
los chocolates Pacari

Solamente realiza un clic aqui, deja tus datos y en el menor tiempo posible PROEVENT
Y PACARI haran un viaje de negocios completamente diferente y productivo.

# Descargalo en el GETITON
@ App Store P Google Play

proevent

una experiencia a otro nivel

llustracion 20
Disefio de e-mail Proevent.ec



=

proevent

Experiencias a
otro nivel

Lleva a tu negocio a un nuevo viaje
y explora nuevas cportunjdades
Renuévate y renuévalos

Tus negocios puaden cerrar las venlas cailosamenle cuando Permile que Lus clientes Le conoscan, deja que ellos realicen
conoces realmente la gue tu cliente desea, un viaje de negacios Junts @ t,
Permite que ellos contzean de L empresa y eraméralos.
Si sabes lo que tu cliente desea el cierre de tu venta tendra el
100% de aceptacion. Planifics tu evento y fideliza & tus cl

Una experiencia vale mucho mas.

[SRON]

Completa el formularico
y hagamos negocios

Nombre® Apellida* Fmail*

Teléfano® Nombre empresa® Sitia web*®

;Cuantas personas trabajan?*

¢Cual o5 el giro de negocio de tu ampreasa?
- camareio

- exportacion de praductos agricolas

- exportacion de artesanias
- exportacion de textiles

- agricultura

- constructora

- iInmobiliaria

- servicios financieros.

(Cuantas personas trabajan?™

@ Subscribirse al blog de ProCvent

Tu privacidud es mporlanle para nesolros. PROEVENT ulilizu lu informacion que proporcionas
pars ponerse on conlaclo conligo en relacidn con contenide, produclos y servicios relewantes
para L. Fuedes darte de buja para dejur de recibir este Upo de comunicaciones en cualgu

momento. Si descas oblenur mds informadion sobre la proleccion de Lus dalos en PROEVE
consulta nueslra Politica de Privacidad

Copyright 0 Prokvent, ke

ica de priva

llustracion 21Disefio Landing Page



Tabla 27
Componentes del mix de mkt SERVICIO

Estrategia Actividades Responsab  Duracion Costo
le total
Realizar un refresh de  Refrescar la marca actual y Disefiador 1 semana $35

marca, que genere un  enfocarse en las tendencias  Gréafico
impacto positivo a traves actuales enfocadas al
de la innovacion. minimalismo de cambio de

cursiva a modo serif.

Crear contenidos de valor Generar experiencia Gerenciay  Todo el $300
a través del uso de disefiador afo
herramientas digitales grafico

que permitan generar

trafico al sitio web a
través de redes sociales,

blogs, landing pages.

Mapa de contenidos

FUENTE: 2 Primaria Elaborado por: Autora

b) Precio

De acuerdo a la investigacion realizada el precio para la realizacion de eventos corporativos

como estrategia de ventas en las empresas, aun sostiene una vision poco clara, ya que en mas del



50% de las empresas investigadas, ellas lo toman como un gasto mas no como una inversion por
lo que destinan entre el 20% y 30% del ingreso por utilidades para la utilizacion en este tipo de

servicios.

Por lo que para Proevent su estrategia estd basada en la entrega de un servicio enfocado en la

calidad y nivel de experiencia que este ocasione a través del evento contratado.

c) Plaza

Politica

Usar la imagen de marca en todas las publicaciones offline y online, a través de los conceptos

que permitan vivir una experiencia a otro nivel.

Obijetivo

Formar parte del crecimiento y formacion intelectual del cliente que le permitan mejorar su

vision de tomar nuevas decisiones enfocadas en la experiencia del cliente.

Tactica 1

Crear eventos especializados en un segmento especifico de gran aporte al mercado imbaburefio

donde se permita importar y exportar la marca, es decir enfocarse en el sector exportador.

Realizar una alianza estratégica con PROECUADOR para garantizar la contratacion de eventos

que seran enfocados de la siguiente manera:

“Experiencia a otro nivel”

Objetivo general



Dar a conocer a clientes potenciales importadores la calidad del producto de determinada
empresa a través de la realizacion de un evento de negocios en la plaza de desarrollo productivo

de dicho producto.
Objetivo especifico
Hacer vivir al cliente de la empresa exportadora una experiencia de compra diferente.
Atraer turistas potenciales para el desarrollo de negocios exitosos.
Realizar un montaje personalizado enfocado a la marca de producto a venderse

Estrategia

realizar un andlisis del comportamiento del consumidor para ofrecerle comodidad y buenas

experiencias de compra durante su viaje de negocios.
d) Promocién y distribucion
Politica

Crear un concepto mercadoldgico que le permita al cliente sentirse parte de la empresa, hacer
vivir al cliente una experiencia a otro nivel en el manejo de todos los medios digitales que se

utilicen.
Objetivo
Captar nuevos y potenciales clientes que se permita fidelizar a largo plazo.
Téctica 1

Crear una camparia conceptualizada enfocada en el buyer person.



Conceptos De Campaiia De Inbound Marketing

EXPERIENCIA A OTRO NIVEL

¢ Qué les dice PROEVENT a sus clientes?

Somos todo lo que tus clientes quieren comprar de ti,

Date permiso de crecer, volar y evolucionar

Renuévate y renuévalos.

Concepto

Vivir una experiencia que permita realizar un viaje de negocios dentro de mi propia empresa,

hacer sentir que mi empresa puede llegar a ser algo mas que solo una empresa.

Subconceptos de venta

> Vender para vender

> Vivir para hacer vivir

> Crear para compartir

Tactica 2

Realizar la automatizacion de la pagina web de Proevent para mejorar su optimizacion y

aterrizaje de nuevos leads. Promocion .

Creacion de funnel de conversion : embudo de captacion de leads.



La captacidn de nuevos leads consiste en convertir a un fan, visitante de una pagina o usuario
que visualiza un anuncio de la marca. En este funnel atrae a usuarios para que dejen sus datos

personales a cambio de un regalo que se oferte..

Con este funnel los usuarios de redes sociales, los visitantes de la web y los usuarios de anuncios
entraran al funnel cuando dejen sus datos en la landing page de captacion. Una vez que dejan sus

datos van a una landing page de gracias y luego les llegara el email con la descarga del regalo

prometido.
i BN
Anuncio De
Facebook Ads
000 | 000 |
v — >
— L y
Avrticulo Blog
Ld Captacion Lp Gracias Email Descarga
Post De Redes

Sociales

llustracion 22 Funnel de conversién
Fuente: Primaria Elaborado por: Autora



Tabla 28
Componentes del mix de distribucion y publicidad

Estrategia Actividades Responsable Duracion Costo total
Conceptualizacion ~ Crear conceptos Gerente de lmes -
de campafia que permitan marketing
globalizar la

informacion de

los servicios de

Proevent
Automatizacion de la Mejorar la Gerente 1 mes $ 450
pagina web calidad de general
navegacion
Medios digitales Atracciony Disefador 1 afio $ 2500
Blogs conversion de grafico
Landing pages clientes
Facebook Administracion Disefiador 1 afio $ 3500
Instagram de redes sociales graficoy
Twiter comunity

manager

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora

e) Physical evidence



Politica

Usar la imagen de marca en todas las publicaciones offline y online, a través de los conceptos

que permitan vivir una experiencia a otro nivel.

Objetivo

Permitir que el cliente se sienta parte importante de la empresa

Téactica 1

Realizar un post informativo del retorno de inversion que se ha logrado a traves de la

contratacion del servicio.

Tabla 29
Componente mix de Physical Evidence
Estrategia Actividades Responsable Duracion costo
Post informativo Resumen del Disefiador Todo el afio $ 450
servicio gréficoy Depende de la
contratado gerente de cantidad de
marketing clientes

) Personas

Politica

Permitir que el cliente se sienta siempre importante para la empresa Proevent.

Objetivo

Realizar un seguimiento antes y después de la venta del servicio.



Tactica

Disponer de un asesor de marketing para redireccionar al cliente y ofertar un servicio de calidad

que le permita vivir al cliente una experiencia a otro nivel.



4.3 Plan de medios

PLAN DE MEDIOS

FEBRE
RO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOS
TO

SEPTIEMB
RE

OCTUB
RE

NOVIEMBRE

DICIE
MBRE

Activida
d

Total

P |joaxomzm

BTL

Refresh
de marca

$35,00

Generaci
on de
contenid
os de
valor

$450,00

Automati
zacion de
la pagina
web

$450,00

Medios
digitales

$450,00

Faceboo
k

$350,00

Instagra
m

$350,00

Twiter

$350,00

TOTAL

$2435,00




4.50 Plan operativo marketing

Estrategia Actividades Responsable Duracion  Costo
total
publicidad Offline presentar en todo Gerencia y 1 afio
en eventos momento la disefiador 1.500,00
imagen de marca grafico
Realizar un Refrescar la marca Disefiador 1 semana
refresh de marca, actual y enfocarse Grafico 35,00
que genere un en las tendencias
Impacto positivo a actuales enfocadas
través de la al minimalismo de
innovacion. cambio de cursiva a
modo serif.
Crear contenidos  Generar Gerencia y Todo el
de valor através  experiencia disefiador afno 300,00
del uso de grafico
herramientas
digitales que
permitan generar
trafico al sitio web
a través de redes
sociales, blogs,
landing pages.
Automatizacion Mejorar la calidad Gerente 1 mes
de la paginaweb  de navegacion general 450,00
Medios digitales ~ Atraccion y Disefiador 1 afio
Blogs conversion de grafico 2.500,00
Landing pages clientes
Facebook Administracion de Disefiador 1 afio
redes sociales grafico vy 3.500,00
Instagram comunity
Twiter manager
Post informativo ~ Resumen del Disefiador Depende
servicio contratado  grafico y de la 450,00
gerente de cantidad
marketing de
clientes

TOTAL

8.735,00




CAPITULO V

5. ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

5.2 Objetivo general
Analizar y comparar la rentabilidad financiera de PROEVENT.S.A. a través de los prondsticos
de venta y estados de resultados a través de los escenarios esperado y optimista, para determinar

la implementacion de estrategias de marketing digital.

5.3 Objetivos especificos
Realizar un analisis de los escenarios poniendo a consideracion la aplicacion de la propuesta

digital para analizar la rentabilidad y hacer una proyeccion a largo plazo.

Realizar prondsticos de venta con todos los escenarios para conocer el nivel de impacto del

proyecto en el area financiera de la empresa PROEVENT.S.A.

5.4 Presupuesto de mercadotecnia
El marketing es una herramienta que en la actualidad se ha vuelto imprescindible en el area
administrativa, ya que junto a ella se evoluciona constantemente la innovacion y el desarrollo,
por lo tanto, para generar calidad hay que empezar a generar mayor competitividad a través de la
creatividad que permitan generar nuevos conceptos que vayan enfocados en atraer y retener a los

clientes de la empresa.



Tabla 30

Presupuesto de mercadotecnia

Estrategia Actividades Responsable Duracion  Costo Costo Porcentaje
parcial Acumulado
publicidad Offline presentar en todo Gerencia y 1 afio 1.500,00
en eventos momento la disefiador 1.500,00 17,17
imagen de marca gréfico
Realizar un Refrescar la marca Disefiador 1 semana 1.535,00
refresh de marca, actual y enfocarse Grafico 35,00 17,57
que genere un en las tendencias
impacto positivoa actuales enfocadas
través de la al minimalismo de
innovacion. cambio de cursivaa
modo serif.
Crear contenidos  Generar Gerencia y Todo el 1.835,00
de valor a través  experiencia disefiador afo 300,00 21,01
del uso de grafico
herramientas
digitales que
permitan generar
trafico al sitio
web a través de
redes sociales,
blogs, landing
pages.
Automatizacion Mejorar la calidad Gerente 1 mes 2.285,00
de la padginaweb  de navegacion general 450,00 26,16
Medios digitales  Atraccion y Disefiador 1 afio 4.785,00
Blogs conversion de grafico 2.500,00 54,78
Landing pages clientes
Facebook Administracion de Disefiador 1 afio 8.285,00
redes sociales gréafico y 3.500,00 94,85
Instagram comunity
Twiter manager
Post informativo ~ Resumen del Disefador Depende 100%
servicio contratado  grafico vy de la 450,00 8.735,00
gerente de cantidad
marketing de
clientes
TOTAL
8.735,00

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora



Indicadores del presupuesto

Con las actividades mercadoldgicas que se realizaran en el trascurso del afio se espera un

crecimiento en las ventas netas de la empresa, a continuacion, se detalla:

Porcentaje de inversion

Tabla 31
Relacién ventas - inversion mkt

Ventas netas estimadas 184723.88

Costo de las estrategias mercadologicas 8735.00

Presupuesto de marketing como % de ventas 4,73

Las ventas estimadas fuero obtenidas al proponer un incremento del 30% de las ventas actuales.
Del cual un 4.73 % estara destinado a la aplicacion de las estrategias mercadoldgicas lo que

generara el incremento de ventas y posicionamiento deseado.






Pronésticos de ventas

Ventas actuales

Tabla 32
Ventas Actuales
Produ Ene Feb Ma Abri May Juni Juli Ago Septie Oct Novie Dicie Total
cto ro rero rzo | 0 0 0 sto mbre ubr mbre mbre
e
Servic 224 1675 465 1265 2865 2565 1534 2356 7403, 357 8540, 3568 1847
ios de 0,00 0,00 800 000 0,00 8,00 3,68 4,00 16 8,16 00 8,88 23,88
evento
S
corpor
ativos
Cantid 1 5 2 4 9 8 5 8 2 1 3 12
ad
184
723,8
8

FUENTE: 3Primaria
Elaborado por: Autora



Ventas esperadas con incremento del 25%

Esperado 25%
Tabla 33
Ventas esperadas al 25%
PRODUCT E FE M AB M JU JU AG SEP OC NOV DICI TO
O N BR AR RI A NI LI OS TIE TU IEM EM TA
E ER ZO L Y O O TO MBR BR BRE BRE L
R O O E E
®)
Servicios de 24 209 58 15 35 32 19 294 9253, 447 1067 4461 230
eventos 41, 375 22, 81 81 07 17 55 95 2,70 500 1,10 546
corporativos 60 O 50 25 25 25 96 00 45
0 0 0 0
Cantidad 1 7 2 5 12 10 6 10 3 1 3 14
230
546
45
FUENTE: Primaria
Elaborada por : Autora
Ventas Optimistas con aumento del 40%
Optimista 40%
PRODUCTO EN FEB M AB MA JU JUL AG SEPT OC NOV DICI TOT
ER RE AR RIL YO NI 10 oS IEM TU IEM EMB AL
(o) RO Z0 (0] TO BRE BRE BRE RE
Servicios de 31 234 65 177 401 359 214 329 1036 500 1195 499 258
eventos 36, 50, 21, 10, 10, 21, 81, 89, 4,42 94 6,00 644 613,
corporativos 00 00 20 00 00 20 15 60 2 3 43
Cantidad 1 8 2 6 13 12 7 11 3 2 4 16
258
613,

43




5.5 Comparacion de ventas

De acuerdo con los pronosticos de ventas anteriores se realiza la siguiente comparacion entras las
ventas actuales de la empresa sin tener como base un proyecto mercadoldgico frente a ventas que

ya cuentan con propuestas estratégicas.

Tabla 34
Comparacion de las ventas
Concepto Sin Proyecto Con Proyecto Diferencia Incremento
Ventas 184723,88 230546,45 28066,98 25%

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora

Con la aplicacion del proyecto existe un incremento de ventas a 230 546,00 que representa un alza
de 25% reflejando una mejora para la empresa. Dentro del escenario esperado se estima exista un
incremento del 25% ya que al implementar estrategias mercadoldgicas se lograra la consecucion

de objetivos relacionados al aumento de ventas y posicionamiento de marca, por lo tanto, el nivel

en ventas sera el esperado.

5.6 Estado de Resultado
El estado de resultados detalla los resultados obtenidos de una empresa en un tiempo

determinado en este caso en afio.

Estado de resultado sin proyecto PROEVENT S.A.



Tabla 35
Estado de Resultados sin Proyecto

PROEVENT
ESTADO DE RESULTADO

INGRESOS

(=) UTILIDAD BRUTA
(-) GASTOS
ADMINISTRATIVOS
(-) GASTOS
OPERACIONALES

(=) UTILIDAD

DEL1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019

184723,88

184723,88
1200,98

182422,56

1100,34

FUENTE: Primaria
Elaborado por: Autora

Estado de resultados esperados al 25%

Tabla 36
Estado de Resultados esperado al 25%

PROEVENT

ESTADO DE
RESULTADO

INGRESOS

=) UTILIDAD BRUTA

) GASTOS ADMINISTRATIVOS
) GASTOS OPERACIONALES
(-) MARKETING Y VENTAS

(
(
(

(=)
UTILIDAD

DEL1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019

230546,45

230546,45
1200,98
182422,56
8735,00

46922,91




Estado de resultados optimista

PROEVENT

ESTADO DE

RESULTADO

DEL1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019
INGRESOS 258613,43
(=) UTILIDAD BRUTA 258613,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 1200,98
(-) GASTOS OPERACIONALES 182422,56
(-) MARKETING Y VENTAS 8735,00
(=) 74989,89
UTILIDAD

5.7. Andlisis Comparativo

El analisis comparativo de los escenarios esperado y optimista da como resultado un incremento
en el resultado del ejercicio dando un crecimiento notable en la utilidad. Lo que significa que la
aplicacion de estrategias mercadoldgicas es viable ya que incrementa las ventas y por lo tanto el

incremento de la utilidad.

PROEVENT
ESTADO DE RESULTADO
DEL1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019
Esperado Optimista

INGRESOS 230546,45| 258613,43
(=) UTILIDAD BRUTA 230546,45| 258613,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 1200,98 1200,98
(-) GASTOS OPERACIONALES 182422,56| 182422,56
(-) MARKETING Y VENTAS 8735,00 8735,00
(=) 4692291 74989,89
UTILIDAD




Después de realizar el analisis comparativo se puede observar que genera un incremento notable
después de aplicar el proyecto lo que da como resultado la rentabilidad de la aplicacion de

estrategias mercadologicas para la empresa Megafiestas.

5.8.Retorno de Inversién
El calculo de retorno consiste en verificar la viabilidad del proyecto y si este genera ganancias

en relacién a lo invertido.
Utilidad neta del ejercicio = 46922,91
Inversion en marketing = 8735.00

ROI = Utilidad Antes de Impuestos y participacion Inversion de MKT

Inversion de MKT

ROI 46.922,91 8.735,00
8.735,00
ROl = 4,37

El beneficio que se obtiene con la aplicacion del proyecto es de por cada ddlar invertido se

recuperara $4.37.

5.9. Analisis beneficio Costo
El andlisis costo beneficio sirve para evaluar la rentabilidad de un proyecto, en el caso de dar un

valor mayor a 1, equivale a que el proyecto es viable y puede ser aplicado a la empresa.



Tabla 37
Relacion Costo Beneficio

Utilidad del ejercicio 46922.91
Inversion 8735.00
RB/C 5.37

Utilidad neta del ejercicio = 46.922,91

Inversion en marketing =8735

RB/C =5.37

Como resultado se obtiene el retorno de la inversion siendo por cada dolar invertido se generara

un beneficio de 5.37. Por lo tanto, el proyecto es viable y se recomienda la aplicacion.



Conclusiones
o Al aplicar el modelo de anélisis FODA se pudo determinar algunos aspectos que brindan una
oportunidad de negocio como es la buena reputacion que tiene la empresa frente a los clientes y

como principal falencia la falta de trabajos mercadoldgicos.

. e Al emplear las Cinco Fuerzas de Porter se pudo tener una vision méas detallada de la
competencia, proveedores, el poder de negociacion de los clientes, la entrada de nuevos
competidores, lo cual nos mostro que sus principales competidores son los Hoteles que cuentan

con salones de eventos, por lo cual Proevent. S..A. tiene una competencia indirecta.

Proevent.S.A. es una empresa que cuenta con un equipo comprometido con su trabajo, lo cual le
permite desarrollar un servicio de calidad, y que, a pesar de no tener fidelidad de sus clientes,

mantiene buenas relaciones comerciales.

e Las bibliografias utilizadas contribuyen con la guia metodoldgica en el desarrollo del trabajo

de investigacion, brindandole un sustento teérico en base al planteamiento del problema a

indagar.

e Dentro del disefio de la propuesta se construyé en base al direccionamiento estratégico y
operativo. En el estratégico se utilizaron estrategias de desarrollo como diferenciacién, desarrollo
de nuevos productos, penetracion de mercados, social media. Dentro del plan de marketing
operativo se desarrollan las 186 actividades a impulsarse dentro de las 4p”s de marketing para

poder expandir el servicio y cumplir los objetivos mercadoldgicos.



e El estudio financiero del proyecto contribuye a la comparacion de escenarios esperado y
optimista donde se puede observar el comportamiento del gasto en marketing y su influencia en

la utilidad final.

Recomendaciones
e Se recomienda estar mas pendiente de los cambios externos de la empresa de esta manera se

conocerd como se puede combatir dichos malestares y estar siempre preparados.

. » Se recomienda realizar un estudio de mercado anual para conocer las nuevas tendencias y
gustos de las personas, de esta forma se podra brindar servicios y productos que cubran sus

necesidades.

e Se recomienda mantener lo mas actualizadas posibles los sitios web de la empresa para que las
personas cuenten con informacion correcta en cuanto a precios promociones y ubicacion de la

empresa.

e Se recomienda poner en practica las estrategias mercadologicas mencionadas en el proyecto ya
que estas analizadas y estudiadas interna y externamente para una mayor eficacia dando como

resultado incremento en ventas y utilidad a la empresa.
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ANEexXos

Anexo 1

Entrevista de andlisis situacional.

Analisis Situacional PROEVENT.S.A.

¢Cuantos afos de experiencia tiene la empresa en el mercado?

¢ Qué tipo de necesidades cubre PROEVENT.SA? en el mercado?

¢Cuales son los principales servicios que oferta la empresa?

¢ Cual es el aspecto diferenciador que posee su empresa?

¢ Cual es el perfil de sus principales clientes?

¢A través de que medios mantiene contacto con sus principales clientes?

¢Segun usted cual es la principal amenaza a la que esta expuesta su empresa?

¢ Cudl es la calidad del personal que labora en su empresa?

¢Usted cree que Proevent. S.A. debe estar automatizada con Marketing Digital?



ANEXO 2

Conceptos de marca Proevent. S.A.

Conceptos De Campaia De Inbound Marketing

EXPERIENCIA A OTRO NIVEL

& Qué les dice PROEVENT a sus clientes?

Somos todo lo que tus clientes quieren comprar de i,

Date permiso de crecer. volar y evolucionar

Renuévate y renuévalos.

Concepto

Vivir una experiencia que permita realizar un viaje de negocios dentro de mi propia
empresa, hacer sentir que mi empresa puede llegar a ser algo mas que solo una empresa.

Subconceptos de venta

Vender para vender
Vivir para hacer vivir
Crear para compartir

Y¥Y

Anexo 3
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proevent
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proevent
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proevent
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proevent

Extrnadas
Grupo Pacan

Moz complac= saludaries

Sabemos que= su manca es un referenie de =xporiacian ecuatoniana, y gue al igus
que nosobros les apasiona Crecer & inroar

Tor eSO QUENSTTIOS FTlarte a crear una experienoa de venda que les permita 3 Pacan
wa sus dienk=s vrar una expenencia de marca a obro nveel

Djancs == parte de fu oomeencian de negocios donde solo 1= pemitirds shar y haras
wvr la ewperemcia de marca gue b= hara sender lz verdadera evperienoa de dequsiar
o= chooolates Pacan

Solamente realiza un chic aqui, deja tus datos yend menar tiempo posible PROEVERT
¥ PACARI haran un wiaje de negocios completamente diferente y producteeo

proévent




=

proevent

Experiencias a

otro nivel

Lleva a tu negocio a un nuevo viaje
y explora nuevas oportunidades

Renuévate y renuévalos

Tus negocios pusden cerrar las ventas exitoSaments
cuando consces realmente o que tu clients desea

Permmite gue s cientes e conazean, deja que ellos
realicen un viaje de negodios junto & i,

Pearmite gue ellos cono®can de tu ampresa y enamoralos

=i sabes o que tu Llienh'_-_ 5'Jl|.-=.l.-d &l cherre de U venta . . .
rendrd e 100X de aceplracion Planifca u evento ¥ lideliza & ws clientes

Una experiencia vale rmsche més

O®O0

Completa el formulario
v hagamos negocios

Marmbae® Apelida® Ermail*



O®O0O

Completa el formulario
y hagamos negocios

Marmibaa® A palhda® Email*

Telfono® Mombre ampreasa® Sitio wah*

JCuAntas persones trabajan?*

ACual s & giro de negocio de tu empresa?
- COmensio

- exportadion de productes agricelas

- @xpiriEadion de anesanias

- exporEadion de fextiles

- agricultura

= COrSLreclora

- inmabiliaria

- SECios financieros

JCuAntas persones trabajan?*

-. Subscribirse al blog de ProEvent

Tu privacidad e irmponante para nosolros. PROEVEMT utiliza la infarmacian que pro-
pOrcionas para ponerse en contacts contigo en nelacion con contenido, producios ¥
Servicios relevantes para i Peedes darte de baja para dejar de recibir espe Gpo de
Comunicasiones an cualuier momanto. 5i desess abienar s informadion sobne |a

protEccicn de tus datos en FROEVENT, cormulta nuestra Politica de Privacidad

opyright © 2 PraEwent, Ec

Avisos legales | Palitica de privacid ad
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