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Resumen

La presente tesis contiene una estructuracion de estrategias de inbound marketing para el
engagement de la generacion millenial para la Cooperativa de ahorro y crédito 23 de Julio.

En el primer Capitulo hace referencia al andlisis interno y externo de la entidad financiera donde
factores como la inestabilidad econdémica por producto de la pandemia global y ciertas
regularidades dentro del campo de marketing digital de la empresa estan presentes formando parte
del problema principal del proyecto, acompafiado de bases tedricas como conceptos del Inbound
Marketing que ayudaron a la creacion del contenido necesario para poder avanzar con el trabajo.
En el Capitulo 1l se despliega la informacion de la identidad corporativa de la institucion
financiera, en esta parte del proyecto se encuentra definido el publico objetivo luego de hacer un
andlisis con la metodologia de investigacion digital para obtener el buyer persona potencial,
posterior al analisis se estructura el capitulo Il que tiene las estrategias y tacticas a usar para
alcanzar los objetivos de marketing y del proyecto final, como por ejemplo la ejecucion de un blog
y podcast de contenido de interés para el publico objetivo seleccionado. Finalmente, el capitulo IV

contiene la informacién contable para cumplir con las estrategias planteadas.

VII



Abstract

This proyect contains a structuring of inbound marketing strategies for the engagement of the
millennial generation for the COAC 23 de Julio

In the first chapter, it focuses on the emphasis on the internal and external analysis of the
financial institution where factors such as economic instability due to the global pandemic and
certain regularities within the company's digital marketing field, are present as part of the main
problem of the financial institution, the Project is accompanied by theoretical bases such as
Inbound Marketing concepts that helped create the necessary content to be able to move forward
with the work, then In Chapter 1, it is displayed with information on the corporate identity of the
financial institution, in this part of the project the target audience is defined after making an
analysis with the digital research methodology to obtain the potential buyer person, once does the
preliminary analysis, it begins with the creation of chapter I11, which has the strategies and tactics
to be used in order to make the marketing objectives and the final Project possible, such as the
execution of a blog and podcast of content of interest to the public selected (target). The last chapter

contains the accounting information to comply with strategies
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Capitulo |

Analisis Situacional

Antecedentes

El sector productivo y de servicio del Ecuador establecié un compendio productivo social,
el cual inicialmente se compone de tres pre-cooperativas, quienes mas tarde se anexarian con el
Comité San Pedro de Cayambe. Posteriormente la pre-cooperativa de Empleados Municipales, se
convierte en «23 de Julio» Cooperativa de Ahorro y Crédito Ltda. Creada el 20 de agosto de 1964
en Cayambe y cuyo nombre honra la cantonizacion de Cayambe. En 1985 dejo de pertenecer al
Ministerio de Bienestar Social y pasé al control de la Superintendencia de Bancos y Seguros. En
2012 ingreso al control de la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, sometiendo sus
actividades y operaciones a la Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria.

(Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de julio, 2022)

Esta cooperativa se describe como una institucién honesta cuyo objetivo es el progreso
econdmico por medio de servicios y productos de tipo financiera como: créditos comerciales para
PYMES, créditos de viviendas, microcréditos y créditos automotriz.

Vinueza (2013) en su tesis Disefio de un plan de marketing para la cooperativa de ahorro

y crédito 23 de Julio describe que existe poca publicidad y un ineficiente manejo de



marketing lo cual conlleva a bajo posicionamiento y escasa presencia de la marca en redes, lo que
provoca estancamiento en la captacion de nuevos socios y baja notoriedad, dejando de lado la

trasmision de sus servicios, productos y ofertas para sus posibles socios.

Definicion del problema

Figural Diagrama Causa-Efecto

Contenido en redes ineficiente Contenido en medios ATL

Mal manejo de marketing de contenido ————

Mala segmentacion en redes Costos mas altos =+

" « ) rccionales ———e
No existe armonia en la imagen corporativa en — Unidireccionales

Cobertura de mercado
limitada

Escasa

los diseflos que presentan en redes

Poca interaccién con el publico.

Expansion en otros

I'rafico escaso

segmentos de

Mal servicio al cliente s———
.

mercado

Personal escaso

Respuestas deficientes

Retraso en las respuestas —————,

Respuestas linutadas en el chat
automatizado

Departamento Ineficiente Soporte insuficiente

Nota. La figura muestra las causas del problema que presenta la cooperativa dentro del

mercado financiero. Elaborado por autores (2022)

A lo largo del tiempo la Cooperativa 23 de Julio ha logrado progresar en el sector financiero y
tener un nivel de posicionamiento bastante atractivo, sin embargo, hoy en dia las estrategias de
marketing empleadas no han ido evolucionando en funcion de los cambios de mercado. Lo que

estd provocando la minimizacién gradual de su posicionamiento y esto sumado a la rapida



aparicion de nuevas entidades financieras que ofrecen servicios similares crea un impedimento en
la expansion de su target.

En el estudio previo se determind inconsistencia en varios aspectos de marketing que se
emplea en la cooperativa en estudio, entre los cuales es posible mencionar a la mala segmentacion
en su estrategia de comunicacion en redes sociales, 1o que genera bajo nivel de interaccion con los
potenciales clientes. Sevilla menciona que existe una estrecha relacion entre el manejo del
marketing con la satisfaccion del cliente, donde las estrategias aplicadas deben funcionar en
conjunto, con el objetivo de que el cliente desarrolle una asociacion positiva con la imagen
corporativa que la empresa quiere proyectar y la comunicacion que maneja, y todo esto sumado a
la calidad de la atencion al cliente.

En lo que a las redes sociales corresponde fue posible visualizar que no se encuentran
segmentadas, compartiendo el mismo contenido en todos los espacios digitales provocando asi un
bajo nivel de interaccidn con los usuarios de otras generaciones, quienes tienen poca informacion
sobre esta cooperativa y qué beneficios brinda. Es totalmente importante un buen manejo del
marketing digital y directo para poder Ilegar a mas publico que pueden volverse clientes leales a
la marca y asi la empresa generar un incremento en su red de clientes ayudando a la evolucién
social y econdmica del pais con el aumento de la cultura de ahorro y crédito.

Al no poseer buen manejo en el marketing digital se pierde el alcance a otros publicos
como el de la generacion millennial, quienes conforman parte de un alto nimero de consumidores
y quienes hoy en dia son potenciales clientes, por lo que muchas empresas buscan captar la
atencion de este target mediante el uso de estrategias de marketing digital. Para la cooperativa es
un reto constante tratar de aumentar su cuota de mercado y expandir su cartera de clientes, ya que,
a medida que pasan los afios el mercado va cambiando y con él las necesidades y deseos, en este

3



contexto en el presente proyecto se plantea la creacion de estrategias de inbound marketing para

el engagement de generacion millenial para la COAC 23 de julio.

Objetivos
General.
e Desarrollar estrategias de Inbound Marketing para lograr el engagement

de la generacion millennial para la COAC. 23 de Julio.

Especificos.

e Identificar el panorama actual de la empresa mediante analisis situacional.

e Examinar enfoques tedricos relevantes que permitan construir un marco
analitico del inbound marketing como estrategia para la atraccion.

e Analizar la presencia de marca en plataformas digitales y la interaccion
de los clientes con la misma.

e Determinar el presupuesto destinado para la realizacion de las estrategias

de marketing seleccionadas.



Analisis Externo
PEST

Politico.

Ecuador enfrenta un panorama politico de apertura de la economia y mayor
privatizacion, el pais ha atravesado por varios afios enfrentamientos constantes de partidos
politicos y ciudadanos insatisfechos con las politicas impartidas en la region. Martinez y Santos

(2017) afirman que:

Existe una teoria institucionalista que indica que la causa de quiebre de la democracia 'y
la insatisfaccidn de la poblacion y ciudadanos se da por la fragilidad de las instituciones y su
mala estructuracion, esto combinado con la percepcion de la corrupcion genera un campo y

ambiente negativo en el apoyo a los sistemas politicos (p. 162).

El sector de servicio ha sido golpeado durante la pandemia y ha tenido efectos negativos
en su funcionamiento y las empresas estan tratando de aplicar nuevas estrategias y alianzas con
empresas del sector comercial para intentar captar mas clientes. Segun el Banco Central del
Ecuador (2021) en su Estudio Mensual de Opinion Empresarial expone que las expectativas de
los empresarios se centran en que el nuevo gobierno pueda crear medidas que beneficien el
sector de servicios privados no financieros y financieros, sin embargo, en septiembre del 2021
con relacion a agosto de 2021, un 28% de las empresas comentaron estar en mejores

condiciones, por otra parte, un 12% comentaron estar peor.

La cooperativa al momento de gestionar sus actividades se enfrenta a riesgos que en este
tipo de mercados son frecuentes como leyes y politicas que regulan fluctuaciones, tasas de

interés y reformas de impuestos que no pueden ser controlados ya que depende del gobierno.
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Chicaiza (2017) argumenta:

A nivel pais no se ha dispuesto a construir mecanismos para medir y gestionar los riesgos
de mercado que se exponen las cooperativas de ahorro y crédito ocasionando efectos negativos
como bajo volumen de las operaciones financieras y perjudicando el desarrollo del sector

financiero popular y solidario ecuatoriano (p.10).

Este agente econdmico que promueve inversiones genera empleos y se centran en areas
marginadas, han sido factor clave durante la inestabilidad politica y econémica del pais, sus
objetivos siguen una linea exacta que es la recuperacion y desarrollo de emprendimientos,

inversiones con intereses bajos llegando a muchas zonas del territorio.

En la Ley Organica de Economia Popular y la Superintendencia De Economia Popular

sefialan que:

Art. 22.- Objeto. - El objeto social principal de las cooperativas, sera concreto y constara en
su estatuto social y debera referirse a una sola actividad econémica, pudiendo incluir el ejercicio
de actividades complementarias ya sea de un grupo, sector o clase distinto, mientras sean
directamente relacionadas con dicho objeto social. Art. 23.- Grupos. - Las cooperativas, segun
la actividad principal que vayan a desarrollar, perteneceran a uno solo de los siguientes grupos:

produccion, consumo, vivienda, ahorro y crédito y servicios

La Asamblea Nacional de Ecuador (2014) aprobd el Cdédigo Organico Monetario y
Financiero mencionando asi los principales cambios a los que tendréa que regularse el sistema
financiero del pais, se encuentran las facultades que tendra la nueva Junta de Politica y

Regulacion Monetaria y Financiera de las cuales se pueden mencionar: regulacion del



funcionamiento del dinero electronico, con el que se pretende dinamizar la economia.
Adicionalmente, se pretende garantizar los depdsitos que los ecuatorianos tienen en la banca

publica, privada.

Econdmico.

El 2020 Ecuador sufrio una recesion en &mbitos econémicos debido al COVID-19 ocasionando
un desequilibrio econémico y atacando a los niveles de pobreza que venia aumentando en afios
pasados. Ecuador en el ambito econdmico enfrenta aun el tratar de recuperar y activar su actividad
economica y lograr disminuir el nivel marginado de grupos vulnerables a estos factores externos
que aumentan el tiempo de recuperacion de crisis (Banco Mundial, 2021).

El pais aln tiene que tratar de conseguir un balance de las finanzas publicas para no aumentar
la deuda externa y desarrollando una macroeconomia estable y sélida, se tiene que tener un
panorama mas alla del petroleo y confiar en futuras inversiones con las creaciones de empleos
cuyo este panorama se vio afectado con la pandemia ocasionando que méas de un milléon personas
perdieron su empleo y actualmente solo 2 de cada 10 ecuatorianos posee un empleo adecuado, es
decir, el 17% de la poblacion econdmicamente activa
(Banco Mundial de Desarrollo, 2021)

Por otra parte, el Instituto Nacional de estadisticas y Censos (2020) establece que existe una tasa
de desempleo en mujeres del 16%, superando el 12% del desempleo en los hombres, sumado a
que la rigidez laboral ha provocado que el 24% de los jovenes se encuentran desempleados, lo que
representa casi el doble que el desempleo nacional. Asi tambien, s6lo dos de cada diez jovenes

reportaron un empleo adecuado. Mientras que el subempleo se incrementd de 19% en junio de



2007, a 34% en junio de 2021.

A partir del 2016 en Ecuador y en otros paises debido a olas de desempleos se ha venido
trabajando con la idea de emprender, destacando la frase “ser mi propio jefe”, dicha frase se ve
mas usada por millennials, mas del 65% de ecuatorianos consideran que emprender es una fuente
de ingreso que sirve de alternativa al desempleo, los emprendedores jovenes tienen la idea de poder
generar y ser fuente de empleos para el pais. Cavazos, Lagunez, Vallejo y Vasquez (2021)
mencionan que las cooperativas tienen un impacto econémico de vital importancia para la
evolucion econdmica del pais por el tipo de servicio que prestan, ayudan a fortalecer las actividades
del sector popular y solidario facilitando los accesos a actividades de financiamiento a familias
ecuatorianas y también a emprendimientos. Segin una encuesta aplicada por la organizacion
Deloitte, se encuesto a 253 millennials ecuatorianos que sefialan preocupacién por los siguientes
afios en su &mbito econdmico y laboral, expresan mas del 69% de los encuestados que quieren un
trabajo independiente, es por eso que esta generacion junto con la x son los mas han accedidos a
créditos para poder emprender y generar una deuda buena, es decir aquellas que generan un
retorno, también para liberarse de gastos, poder obtener viviendas y automoviles.

Describiendo ahora en un panorama actual segtn el Banco Central del Ecuador demuestran que
en el segundo trimestre del afio 2021 hubo un crecimiento de la economia nacional que fue del
8,4% dando asi paso a una recuperacion de las actividades econdémicas y productivas del Ecuador,
hubo un aumento del 10,5% en el consumo de hogares y 16% en exportaciones en comparacion
del afio 2020 en el mismo periodo de tiempo. El PIB y sus componentes hubo una recuperacion
bastante considerable al igual que en la parte de consumo del Gobierno General que fue del 3,3%,
aumentando los niveles de servicio de salud, las exportaciones debido al incremento de las ventas

de petroleo, camaron y flores. Las industrias de refinacion de petréleo, minas y pesca reportaron



un mayor crecimiento debido a distintos factores como el aumento de la oferta de derivados de
petréleo y exportaciones de productos acuaticos, hay un buen estado en la economia ecuatoriana
referente al primer trimestre de 2021 crecié en un 2,1%. Se sefiala que la pobreza del Ecuador
crecio durante el afio 2020 a un 32,4% en comparacion del 25% del afio 2019 (INEC, 2021).

Las cooperativas ayudan al desarrollo econémico, estos modelos de empresa ayudan a crear
empleos e impulsar el desarrollo rural y nivelar los mercados econdmicos del Ecuador, son
indispensables para la reactivacion de la economia cuando se necesita otorgar microcreditos

representando una consolidacién al mercado financiero (Machado et al., 2021).

Social.

El gobierno del Ecuador en conjunto con los objetivos de desarrollo sostenible descritos la
sociedad ecuatoriana, se menciona que el sector privado ayuda al desarrollo econémico y a la
sociedad civil y las universidades desarrollan las investigaciones necesarias para resolver
problemas de la sociedad (Flores et al., 2021). Las cooperativas de ahorro y crédito incrementan
el esfuerzo por el bien de la comunidad que les rodea para trabajar en el cooperativismo apostando
por el desarrollo humano social teniendo una vision enfocada en la justicia social generando
beneficios en las desigualdades sociales que existen en el pais que conlleva a factores fragiles en
la sociedad del Ecuador como la seguridad ciudadana que se ve afectada por delincuencia que
azota a gran parte de zonas tanto urbanas como rurales
Como indica Sevilla (2016) ha venido aumentando el impacto de las cooperativas de ahorro en la
sociedad ecuatoriana generando asi el interés del publico a esas empresas ayudando a una

evolucion del sector financiero, hay diferentes aspectos que despiertan dicho interés que van desde



un punto de vista del manejo del marketing y la imagen corporativa que quieren proyectar, el plan
de comunicacion que manejan hasta las infraestructuras haciendo una combinacion de esto en una
satisfaccion para el cliente quien busca la manera de ahorrar y mejores beneficios para poder
generar acciones economicas , el mayor beneficiario que tiene planteado las cooperativas es la
sociedad solventando la demanda de servicios financieros estimulando los sectores de produccién
y diferentes tipos de empresas, los millennials tienen un gran interés de optimizar ahorros, por
ejemplo tener en cuenta los fondos de inversion que ayudan a la rentabilidad, esta generacion busca
mas informacion financiera por parte de entidades por medio de sus redes sociales y el internet
como tal un dato importante para ellos es que consideran que los bancos no son tan populares para
ellos y suelen preocuparse por temas de ahorros segn un estudio del grupo de investigacion de
pensiones y seguridad de una universidad espafiola donde el grupo de estudio fue esta generacion

gue se encuentran en Espafia y también grupos latinos

Tecnoldgico.

Con la pandemia del afio 2020 se tuvo que implementar en muchos paises y sobre todo en
Ecuador un desarrollo y transformacion digital que ayude a suplir nuevas necesidades en el servicio
prestado por bancos y varios sectores financieros como las cooperativas de ahorro y créditos, las
TICs son la herramienta fundamental para el desarrollo y transformacion digital de los sectores
financieros, los ecuatorianos a raiz de la pandemia y al pasar de los afios han aumentado los
tramites en linea a un 43% dando como resultado que estas cooperativas se mantengan en constante
innovacion y evolucion de las herramientas tecnoldgicas que utilizan para brindar un mejor

servicio a sus socios, esta transformacién tiene que ir alineada con una constante educacion digital
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a los clientes ya que en el 2019 se demostré que un porcentaje de la poblacion ecuatoriana tiene
desconfianza de realizar tramites o transacciones en linea, prefiere ver que van a comprar y no
confian en dar informacion por temor a ser estafado y con eso muchas entidades financieras han
tenido problemas a la hora de implementar bancas moviles con tutoriales y educando sobre estos
sistemas. (Castro et al, 2021).

La tecnologia es clave fundamental para las compariias que manejan los servicios financieros
asi podran brindar una mejor experiencia a sus socios/clientes, ademas con los problemas de la
vulnerabilidad en el sistema confidencial en bancos se urge el hecho de invertir mas en
herramientas informaticas que garanticen la seguridad de datos y sistema bancario/financiero
logrando brindar confianza a los usuarios y que no tengan miedo de adquirir algun servicio
bancario como en el 2021 se ha presentado bastante desconfianza por parte de usuarios. Valenzuela
(2015) menciona que:

En Ecuador se viene desarrollando el tema de dinero digital y plataformas de bancas virtuales y
para posibilitar la forma y el uso electronico del dinero ha sido necesaria la instalacion de la
infraestructura apropiada, como son sistemas de computo, conexiones a Internet y una red
electronica que permite transferir informacion sobre las transacciones de comercios 0 cajeros
automaticos a sucursales bancarias. EI uso del dinero electronico requiere tecnologias de
telecomunicaciones desarrolladas, asi como la implementacion de 25 mecanismos de seguridad,

los cuales son posibles gracias al desarrollo de infraestructura tecnolégica (p. 24).
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Cadena Valor

Figura 2 Estructura General de la Cadena de Valor
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Nota. La figura indica una Cadena de Valor de Servicios. Fuente: Pozo (2018)

Direccidn General y de Recursos Humanos.

La direccion general compuesta por la Asamblea General quienes toman decisiones
conjuntamente con el consejo administrativo, comités de cumplimientos y la gerencia general,
cumpliendo con requisitos legales para su cumplimento y auditorias internas y externas que velan
por el correcto funcionamiento del establecimiento y beneficios para sus socios y la comunidad en
la que operan. Las decisiones que se generan estan en funcion de la Resolucion JB-2011-2073 del
Gobierno Cooperativo la cual establece varios principios basicos de responsabilidad social y
delimitan los derechos y deberes que tienen los miembros del directorio.

Recursos humanos tienen un sistema de capacitacion continua y periodica a su personal
administrativo, con el objetivo de brindar el mejor servicio y asi agregar valor a la marca, con una
buena gestion de marketing de servicios se puede lograr que el departamento de Recursos

Humanos sea esencial para el funcionamiento de la organizacion. En este contexto es posible
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identificar este apartado como una fortaleza.

Organizacion internay Tecnologia.

El organigrama de la organizacion es extenso, desde una asamblea general, comités,
direccion general, asesorias juridicas hasta subgerencias por regiones, con departamentos de
operaciones, reclamos, atencién al cliente, sistemas y crédito integrando asi el departamento de
marketing y de responsabilidad social. Todos estos departamentos trabajan en conjunto y
mantienen una comunicacion abierta con la finalidad de la optimizacion de sus procesos.

En tecnologias estan dotados de software para almacenar datos e informacion de sus
clientes garantizando asi la seguridad de los mismos. Cuentan con una aplicacion movil donde se

puede realizar transacciones y visualizaciones de saldos.

Infraestructura y ambiente.

Su matriz cuenta con una infraestructura moderna donde el aseo y cuidado es notable para
sus socios, generando una sensacion agradable para sus clientes proyectando una buena reputacion
para la empresa, con un extenso nimero de sucursales alrededor del pais donde pueden realizar
transacciones, la matriz de Cayambe, es importante destacar el hecho de que la zona es muy
concurrida e incluso han existido casos de delincuencia. La institucion cuenta con el edificio
central adecuado para el desempefio de sus actividades administrativas y de servicios, ademas
cuenta con otro edificio de apoyo donde se llevan a cabo las actividades de Marketing y el servicio
odontolégico que ofrecen junto con otra seccion de ventanillas para el servicio al cliente. Sumado
a esto implementaron tres cajeros automaticos en la parte exterior del edificio principal por lo tanto
se considera una fortaleza

Abastecimiento.

El abastecimiento se considera uno de los factores mas importante para la generacion de
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ventaja competitiva de la cooperativa 23 De Julio, pedidos de suministros de oficinas para poder
brindar un servicio de calidad y ademas poner en marcha la operatividad, el gerente menciono que
con respecto a los proveedores de suministros de oficina de que existen muchos de ellos que
intentan llegar a la cooperativa con promociones para que adquieran sus productos, por lo tanto,
el poder de la negociacion es alto y al momento de adquirir suministros la cooperativa se inclina

mas a la parte de la calidad de los productos que tendran para el funcionamiento de la misma.

Marketing y ventas.

La cooperativa tiene trayectoria y afios en el escenario financiero, muchas personas llegan
por el conocimiento de que existe esa marca o por recomendaciones de familiares 0 amigos o lo
que se conoce como el marketing de boca a boca, es un area que la empresa no ha tomado mucho
en cuenta, pero ha notado en los Gltimos afios que es importante para poder lograr fidelizar al
cliente y dar a conocer mas sus servicios sobre todo a nuevas generaciones por medio de las redes
sociales, si bien el contenido que manejan en Facebook es el mismo para su Instagram y un Twitter
con un bajo nivel de interaccion con usuarios y pocos seguidores debido a la baja interactividad
gue manejan, campafias en medios sociales inexistente sin la opcion de dar a conocer el producto,
tienen solamente un encargado de su marketing que maneja sus medios digitales y no posee todo
el conocimiento ni tiempo para poder potenciar esta area tan importante para toda empresa.

Personal de contacto.

Con personal dispuesto a ayudar y colaborar con los clientes que necesiten informacion,
para la empresa representan la imagen que quieren transmitir de un buen servicio, sin embargo,
han presentado quejas en demora de atencion y esta a su vez ineficiente.

Soporte fisico y de contacto.

La empresa cuenta con material como folletos dentro de sus instalaciones que son para
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ofrecer al pablico con informacidn de sus servicios e informacion de interés como horarios de
atencion y sucursales, al igual que formatos y planillas y distintos disefios en soportes que genera

la empresa.

Presentacion.
Un eslabon considerado fundamental para la cooperativa ya que tratan de prestar el mejor
servicio por medio del call center, el chat automatico de su pagina web y ventanillas de atencion

al cliente. Igualmente, la banca movil.

Clientes.

El gerente enfoca el hecho de que sus objetivos estan centrados en la satisfaccion total de
sus clientes que han venido ya sea por la trayectoria de la empresa o recomendaciones y expresa
su deseo de expandir su target a nuevas generaciones e inculcar en el pais esa cultura de ahorro e
inversion por el bien de la sociedad ecuatoriana, considera la variable humana méas importante para
el desarrollo de la cooperativa.

Otros Clientes.

Tratan de segmentar el mercado con la finalidad de llegar de distintas formas a sus clientes,
pero no han logrado cumplirlo en la trasmision de la informacion de que quieren enviar, para
comenzar que comparten la misma informacién en cada una de sus redes, han tratado, pero no ha
existido una ejecucion correcta teniendo como resultado un enfoque a un solo segmento, se tiene
que tomar en cuenta el hecho de que no todos los clientes perciben igual la informacién que se

quiere transmitir.
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Cinco Fuerzas de Porter

Figura 3 Cinco Fuerzas segun Porter
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Nota. Fuerzas de Porter. Fuente: Pozo (2018)

Clientes/Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion de los clientes es sumamente alto, la cantidad de opciones que
estos clientes tienen en cooperativas de ahorro y obtencidn de créditos no solamente en la ciudad
de Cayambe, sino, en muchos otros territorios del pais es extensa, el cliente busca facilidad de
financiamiento y bajos intereses, ademas de calidad en la atencién al cliente y un servicio que
genere confianza sobre todo en tiempos donde la seguridad en el escenario financiero se ha visto
vulnerada y fragmentada, anhelan una experiencia al momento de ser cliente de una entidad

financiera. Por lo tanto, se considera una amenaza.
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Sustitutos/Amenaza de productos sustitutos.

Existen una amenaza dentro de este apartado de las 5 fuerzas de Porter debido a que hay
varias entidades que ofrecen servicios similares como bancos o seguros privados, incluso
fundaciones con el propoésito de ayuda econémica o inversiones ofrecen desde tarjetas de crédito,
depdsitos directos, transferencias incluso aplicaciones de banca movil, teniendo esto en cuenta,

hay un incremento en la competitividad en este escenario de mercados.

Nuevos Entrantes/Amenaza de nuevos entrantes.

Al momento de establecer instituciones financieras como las cooperativas existen barreras
de entradas, teniendo ciertos requisitos como la infraestructura y TICs necesarias para la
consolidacién, sumado a que se requiere al menos una inversion inicial de 115.000 ddlares,
siendo esta una cifra bastante alta, ademas de permisos legales y tramites extensos de realizar y

con largos periodos de aprobacion.

Otro factor importante que considerar es la inversion en talento humano eficiente y
capacitado por lo que considerar la idea de crear una cooperativa en la situacion actual por la
que atraviesa el pais ha sido rechazada en muchos casos. Sin embargo, es importante destacar
el hecho de que con el transcurso del tiempo el retorno de la inversion y las retribuciones son

muy beneficioso por lo que es una oportunidad.

Competencia en el mercado/Rivalidad entre las empresas.

La rivalidad y competencia es bastante alta, ya que en el Ecuador existe una gran nimero
de instituciones financieras que compiten entre si con el uso de marketing, beneficios atencion
para poder colocarse en el top of mind de las personas y sobresalir entre las demas cooperativas,

las cooperativas de ahorro y crédito entran en la categoria de entidades financieras privadas tales
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como bancos, sociedades , cooperativas y mutualistas hasta las compafiias de seguro, segun la
superintendencia de bancos , existen mas de 3000 entidades de este tipo de servicios, he aqui la
importancia de implementacion de una buena estrategia de marketing que vaya acorde con las

necesidades de la empresa que le ayude incorporarse en una buena posicion en el mercado.

Proveedores/Poder de negociacion de los proveedores.

Existe un alto poder en negociacion de proveedores debido a que en la actualidad muchas
empresas requieren de servicios tecnoldgicos e informaticos que ayuden a desarrollar una mejor
experiencia al momento de realizar tramites bancarios o brindar algin servicio exclusivo
financiero, por otra parte, los principales proveedores como instituciones financieras u
instituciones gubernamentales juegan un poder de negociacién alto porque para que esta
cooperativa en particular funcione, depende de estos proveedores. Por lo tanto, se considera este

apartado como una oportunidad.

Matriz Factores Claves del Exito

Tabla 1 Factores Claves del Exito

Factores Claves del Exito Importancia

Experiencia en el Mercado Financiero

Calidad del Servicio 9
10
Tecnologia Eficiente 9

Nota. Factores extraidos del analisis interno. Elaborado por autores (2022).
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Matriz FODA

Tabla 2 Matriz FODA COAC 23 DE Julio

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1. Conocimiento de su mercado D1. Bajo manejo de actividades de marketing
F2. Instalaciones y equipos adecuados operativo y digital

F3. Personal Capacitado continuamente D2. Ubicacion poco favorable
F4. Identidad corporativa bastante fuerte D3. No existe una organizacion en el
F5. Amplitud en su cartera de servicios contenido de marketing digital
acorde a las necesidades de la comunidad D4. Bajo trafico organico a sus paginas
D5. Interactividad practicamente nula con sus

seguidores
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Ol1. Desarrollo tecnolégico en sistemas Al. Inestabilidad econémica y social del
bancarios pais
O2. Amplia gama de proveedores A2. Alto nivel de competencia en la zona
O3. Barreras de entradas para nuevas A3. Desconfianza de la poblacion en
cooperativas servicios financieros

O4. Crecimiento del interés por la culturade = A4. Amenaza de productos sustitutos
ahorro creciente por parte de millennials
O5. Creciente niamero de emprendimientos

Nota. FODA extraido del analisis interno y externo. Elaborador por autores (2021)
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Matriz Priorizacion Anélisis Interno (PAI)

Tabla 3 Matriz Priorizacién Analisis Interno

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL EXITO

— o 3
(B} 5 e
5 2 =
s & © 3 i —
& £ B 3 = £
5 8 = 3 g F
g 8§ ® s
x £ 0 e
MATRIZ PAI (Poblacion Anélisis Interno) =
IMPORTANCIA 9 10 9
FORTALEZAS
F1. Conocimiento de su mercado 9 10 7 244
F2. Instalaciones y equipos adecuados 8 10 9 253
F3. Personal Capacitado continuamente 7 10 8 235
F4. Identidad corporativa bastante fuerte 7 7 7 196
F5. Amplitud en su cartera de servicios 8 8 8 192

acorde a las necesidades de la comunidad

Nota. Matriz enfocada en las fortalezas. Elaborado por autores (2021)
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Matriz Priorizacion Analisis Interno (PAI)

Tabla 4 Matriz Priorizacién Analisis Interno

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL EXITO

_ © 3
S o S
o 2 _ 2
2 £38 o & _
s £ T©w © &
QC) Y= -8 S N )
= 8 = @ S =
s & 8 =
o o O o
x o S
-7 TN L e (<5}
MATRIZ PAI (Poblacion Andlisis Interno) =
IMPORTANCIA 9 10 9
DEBILIDADES
D1. Bajo manejo actividades de marketing 7 8 8 215
operativo y digital
D2. Ubicacion poco favorable 7 8 7 206
D3. No existe una organizacion en el 7 7 8 205
contenido de marketing digital
D4. Bajo tréafico organico a sus paginas 7 7 7 147
D5. Interactividad practicamente nula con 8 9 7 225

sus seguidores

Nota. Matriz enfocada en las debilidades. Elaborado por autores (2021)
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Matriz Priorizacion Analisis Externo (PAE)

Tabla 5 Matriz Priorizacién Analisis Externo

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL EXITO

S (<5}
g g
ol @
o 'S
?E) °© 3 o D
2 g 2 Na T
g 2§ £ ¢
.G E < 8
MATRIZ PAE (Poblacion Andlisis 5 © S
g —
Externo) N
IMPORTANCIA 9 10 9
OPORTUNIDAD
O1. Desarrollo tecnoldgico en sistemas 9 10 9 262
bancarios
02. Amplia gama de proveedores 7 8 8 215
O3. Barreras de entradas para nuevas 7 7 7 147
cooperativas
O4. Crecimiento del interés por la cultura 9 8 8 233
de ahorro por parte de otras generaciones
O5. Creciente numero de emprendimientos 9 7 7 214

Nota. Matriz enfocada en las oportunidades. Elaborado por autores (2021)
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Matriz Priorizacion Analisis Externo

Tabla 6 Matriz Priorizacién Analisis Externo

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL EXITO

S (<5}
3 £
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o 'S
?E) °© 3 o D
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sc E: © &
s 8 = 3 = |—
S = [ e
MATRIZ PAE (Poblacion Analisis 5 © S
g —
Externo) T
IMPORTANCIA 9 10 9
AMENAZA
ALl. Inestabilidad econémica y social del 8 8 7 215
pais
A2. Alto nivel de competencia en la zona 8 10 9 253
A3. Desconfianza de la poblacion en 8 9 9 243
servicios financieros
A4. Amenaza de productos sustitutos 8 9 7 225

Nota. Matriz enfocada en las amenazas. Elaborado por autores (2021)
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Matriz EAI

Tabla 7 Matriz EAI

MATRIZ EVALUACIGN ANALISIS INTERNO (EAI)

— [1s}
32 T
] . o
LISTADO FORTALEZAS Y DEBILIDADES c ° T 'd'é
© ol 2 <)
£ 3 2o 3
= w o C'0 I
3 g2 £ 3 :
5% Z
T o L
FORTALEZAS L = w
F1L. Conocimiento de su mercado 244 0,12 4 0,48
F2. Instalaciones y equipos adecuadas 153 0,12 4 0,48
F3. Personal Capacitado continuamente 235 0,11 4 0,44
F4. Identidad corporativa bastante fuerte 196 0,09 3 0,27
FS. Amplitud en su cartera de servicios acorde a las necesidades de la comunidad 192 0,09 3 0,27
DEBILIDADES
D1. Bajo manejo actividades de marketing operativo y digital 215 0,11 2 0,22
D2 Ubicacién poco faverable 206 0,10 2 0,20
D3. No existe una organizacidn en el contenido de marketing digital 208 0,10 1 0,10
D4. Bajo trafico organico asus paginag 147 0,07 1 0,07
DS. Tnteractividad practicamente nula con sus segnidores 125 0,11 2 0,22
TOTAL 2118 1,00 2,14
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Matriz EAE

Tabla 8 Matriz EAE

MATRIZ EVALUACION ANALISIS EXTERNO (EAE} .
_ ®
B )
° 58 . 5
LISTADO OPORTUNIDADES Y AMEMAZAS 5 (= = a
ks .8 - R =
° = Lo o
= o O = = >
5 S8 5 E z
OPORTUNIDADES v 3¢ &
m -5 E
O1. Desarrollo tecnolégico en sistemas bancarios 262 0,13 4 1,52
02. Amplia gama de proveedores 215 010 4 [, 40
03. Barreras de entradas parannevas cooperativas 147 0,07 i (,21
04. Crecimiento del mterés por la cultura de ahorro creciente por parte de 233 0,11 4 144
millennialy
03, Creciente niimerc de emprendimientos 214 010 i [,30
AMENAZAS
Al Inestabilidad econdmicay social del pais 215 0,10 1 0,10
A2, Alto nivel de competenciaen la zona 253 0,12 1 0,24
A3. Desconfianza de la poblacién en servicios financieros 243 0,12 1 0,24
Ad. Amenaza de productos sustitutos 225 0,11 1 0,11
TOTAL 2007 1,00 2,56
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Matriz Interna Externa

Figura 4 Matriz Interna Externa COAC 23 de Julio
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Nota. Matriz Interna Externa utilizada para el proyecto. Fuente: Planificacion estratégica (2019)

Matrices de Sintesis Estratégico FODA

Figura5 Matriz Estratégica

PUNTUACIONES PONDERADAS TOTALES

Alta

3,00 24,00

MATRIZ EFE

Baja

1,00a1,99

Media
2,00a22,99

MATRIZ EFI

Débil
3,00 24,00 2,00a2,99 1,00a1,99
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Nota. Matriz estratégica de resultado de analisis. Fuente: Planificacion Estratégica (2019).
Adaptado por autores.

Interna: 2,74

Externa: 2,54

Cuadrante 5: Conservar Y Mantener

Estrategias De Penetracion De Mercado.

e Trabajar en estrategias de engagement como el incremento del marketing de
contenido méas impactante e informativo
e Expandirse a otra area geografica
e Explorar nuevos segmentos de mercado
e Desarrollar alianzas estratégicas
e Reposicionamiento de marca para aumentar la tasa de exclusividad
e Aumento de la participacién de mercado, atrayendo clientes de la competencia con

servicios atractivos.
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Fundamentacion Tedrica
Escenario global y en el Ecuador de las cooperativas de ahorro y crédito.

Las cooperativas de ahorro y crédito desde sus creaciones se habian considerado toda
una innovacion dentro del &mbito financiero cuyo objetivo es que sus socios se sientan comodos
con los servicios ofrecidos y al mismo tiempo maximizar la rentabilidad social, Ecuador por su
parte con la creacion de la SEPS se formularon pautas para lograr una buena supervision de estas
entidades. (Hinostroza, 2021). Estas asociaciones ayudan a atender necesidades econémicas de los
socios y actualmente colaboran con el bienestar social con el servicio eficiente que ofrecen
respetando el movimiento cooperativo internacional, haciendo un contraste de lo global y haciendo
énfasis en Ecuador, estas entidades son parte de la base del sector de economia social y solidaria
ya que con ellos las personas acceden a beneficios financieros, estas instituciones en el pais y de
manera general tienen que moldearse y seguir desarrollandose en materia social y tecnoldgica

logrando seguridad en las actividades de operaciones y transacciones. (Garcia et al., 2021)

Influencia del marketing en las cooperativas de ahorro y crédito.

Segun Borras (2018) en su articulo donde realiza un diagnostico de la gestion del
marketing bancario en el Banco de Crédito y Comercio de la Habana describe que el marketing
dentro del &mbito financiero ha sido una herramienta fundamental para sus desarrollos como
empresa marcando tendencias como un desarrollo de la analitica de marketing gracias a las TICs
y la relacion que tienen con las redes sociales, también el E-mail marketing y la creacion de bases
de datos que ayudan a identificar preferencias y su cultura econdmica-financiera ademas el
marketing ayuda a que se destaquen los servicios y productos y la manera en la que se amplian los
canales de comunicacién con clientes para la entrega de informacion importante aumentando las

ventas cruzadas teniendo como resultado al marketing como una funcién indispensable que ayuda
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a toda la compaiiia.

Con el tiempo ha existido un contraste de los bancos tradicionales con los bancos que
implementan marketing de servicio en la actualidad con la ayuda de la era de digitalizacion siendo
estas actividades de bajos costos con el objetivo de ganar la lealtad y al mismo tiempo de fidelizar
al cliente logrando establecer una relacion mas cera con el cliente. Existen una relacion muy
importante entre las relaciones de calidad y lealtad que se produce gracias a buen servicio prestado
en la entidad financiera y una buena estructura de marketing, las relaciones tienen un ciclo vida
similar al de los productos y va avanzando con el tiempo, necesitando asi un mantenimiento
constante para satisfacer al cliente (Garepasha et al., 2020). En si, la calidad de las relaciones puede
ser definidas como multidimensional directamente relacionadas como el comportamiento de un
cliente con el servicio o producto recibido.

Inbound Marketing y su importancia de aplicacion.

Con el marketing de atraccion se logra captar clientes potenciales hasta conseguir su
fidelizacidn total con las empresas por medio de técnicas y herramientas de marketing ofreciendo
informacidn relevante y de interés para el pablico objetivo, de ahi nace el interés y el incremento
de su aplicacion en marca. Diaz (2020) anuncia que por el uso de marketing directo y marketing
digital se puede generar la atraccion de usuarios implementando la generacidén de contenidos
estableciendo embajadores de marca y convirtiendo a los clientes en generadores de contenido de
la marca, espacios sociales como Facebook, Instagram y Twitter son los mas fuertes a la hora que
se quiera generar marketing de contenidos, teniendo a Instagram como la red social donde se
obtiene mejores resultados. El uso del inbound marketing genera una concordancia en la aplicacion
de las redes sociales para encontrar nuevos consumidores, incrementar ventas y mejorar o construir

una reputacion de la marca teniendo en cuenta las relaciones publicas que se maneje y una base de
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datos limpia donde ademas se anexa la importancia del uso de los KPIs que ayuden a medir el
impacto de las técnicas implementadas.

Para toda empresa es necesario que se adapte a los constantes cambios que ocurren en
el mercado y en el marketing, en la actualidad hay una era mas digital donde la tecnologia y su uso
adecuado es sumamente importante, el cliente esta mas informado y le gusta estarlo sobre servicios
0 productos que quiera adquirir, todos estos cambios tienen que ser tomados como oportunidad
para el negocio implementando la herramienta inbound para aprovechar el maximo la
transformacion del cliente y mercado y esa atraccion organica que tanto se busca. Araujo (2016)
habla sobre un contexto basandose en Latinoamérica en su investigacion donde la implementacion
del inbound marketing es cada vez mas latente desde el 2015, afirma que el 85% de empresas en
esta region del mundo conocen el termino de inbound marketing y un 65% ya las pone en practica
y sus resultados ha sido exitosos con la implementacion del marketing de contenidos donde se
centran en educar e informar pero recomienda que se tiene que tomar en cuenta tres aspectos:
marketing de contenidos el SEO y la social media en que se trabaja con su debido segmento
siempre y cuando se comparta siempre contenido Gtil y valioso para el cliente.

Una buena gestion de la comunicacion es implementando las redes sociales como
herramientas de todo plan, estas logran tener un mayor alcance al publico objetivo y a un bajo
costo, en la actualidad mas del 85% de marcas usan redes sociales para ampliar su comunicacion
mediante la implementacion del marketing de contenidos (Atarama, 2020). con el fin de que
realicen una accion con el popular call to action haciendo énfasis en el branded content es decir,
es contenido creado por la empresa para el consumo deseado del internauta, pero ademas sefiala
que es todo un reto implementar estas herramientas a empresas que nacieron en formato tradicional

como universidades y bancos, pero es un rato no imposible de realizarlo.
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Atarama (2020) en su estudio de Comunicacion corporativa y branded content en Facebook
asegura que: “Estas estrategias de contenidos responden al planteamiento de growth hacking, que
consiste en compartir contenidos que maximicen la visibilidad de la marca y el crecimiento de su

comunidad de seguidores en redes sociales “(p. 38).

Engagement en la generacion Millennial.

El término engagement ha ido evolucionando en la comunicacion teniendo su origen en
el marketing y la publicidad tomando en cuenta al publico objetivo que se tenga por eso es
importante conocer el comportamiento del target que en los ultimos afios han ido diversificandose,
toda empresa necesita entender al consumidor para aplicar engagement , debe existir un estudio
marca-consumidor y el contexto social que se maneje entendiendo asi el grado de motivacion de
consumo de marca (Benavides et al.,2021). Muchas empresas hacen sus esfuerzos de contenido a
un publico millennials, esta generacion es muy informada de los productos y son claros de los
beneficios que quieren recibir, buscan experiencias y socializacion con la marca atreves de medios
digitales.

El comportamiento de la generacion millennials estd proyectada a un grupo de
consumidores mas preocupado por lo que van a consumir, la reputacion online de la empresa que
deseen fidelizarse, ser mas ecoldgicos y la calidad del servicio ofrecido tiene que generarle una
experiencia (Clemente et at., 2020). Esta generacion si se habla mas en un panorama monetario
han estado viviendo en escenarios de desempleos e inestabilidad econémica, de ahi recae el hecho
de la preocupacion de esta generacion por ahorrar, buscan méas informacion sobre entidades
bancarias y sus servicios que ofrezcan y que sean muy honesto en presentacion, ademas de
herramientas que brinden comodidad como APPs donde puedan realizar actividades financieras

COmMo pagos.
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Capitulo 11

Propuesta estratégica
Objetivos
General.
e Determinar la propuesta estratégica para dar solucién a la problematica planteada
Especificos.
e Identificar la identidad corporativa de la institucion financiera 23 de Julio
e Describir el publico objetivo de la Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio
e Implementar la metodologia mediante el uso de la investigacion digital
e Seleccionar y explicar la estrategia corporativa a establecer

Identidad corporativa.
Toda la informacion fue recopilada de la pagina web de la Cooperativa de ahorro y crédito
23 de Julio.
Mision.
“Dar soluciones financieras a socios y clientes de forma digital con Responsabilidad
Social.”
Vision.
“Seremos reconocidos a nivel nacional por la digitalizacion de nuestros productos y
servicios, y la excelencia en la atencion, alcanzando los $270 millones de cartera bruta con

$324 millones en DPF”
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Valores.

e Compromiso, dispuestos a crear los mejores y positivos resultados para el desarrollo
de la empresa

e Satisfaccion del Cliente, entregar productos y servicios con atencion de calidad en
un ambiente de confianza y profesionalismo y brindandole el mejor servicio

e Trabajo en Equipo, basado en un solo equipo, alineado y motivado que integra sus
talentos para lograr los objetivos

e Innovacion, impulsamos el cambio, desarrollamos e implementamos estrategias y

tecnologias para superar nuestro desempefio y satisfacer a nuestros clientes.

Principios cooperativos.

Figura 7 Principios Corporativos

Séptimo Principio Primer Principio
“Compromiso con la "Membresia Abierta
Comunidad” y Voluntaria”

Sexto Principio
“Cooperacion entre
Cooperativas”

Segundo Principio
“Control Democratico
de los Miembros”

Quinto Principio
“Educacion,

Tercer Principio
“Participacion
Economica de los

Entrenamiento e
Informacion”

Miembros”

Cuarto Principio
"Autonomia e

Nota. Principios corporativos de la COAC 23 de Julio.Fuente: Memoria de sustentabilidad

de la COAC 23 de Julio (2020).
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Cadigo de Etica de la Entidad.

La Unidad de Cumplimiento aplica el sistema de prevencién de riesgo de lavado de activos
y financiamiento de delitos, a todos los niveles de la cooperativa, cuenta con una estructura
independiente a todas las areas, las politicas, procedimientos y sanas préacticas, son aplicados de
acuerdo con los lineamientos definidos en el Manual de prevencion de lavado de activos,
actualizado y debidamente aprobado de acuerdo con las disposiciones emitidas por el ente de
control. De forma adicional la cooperativa cuenta con un Codigo de Etica actualizado y aprobado,
su estructura estd enmarcada en principios, valores y aspectos conductuales que deben ser
aplicados en todos los niveles jerarquicos y colaboradores en general de nuestra institucion.

Normas Eticas En La Publicidad De La Cooperativa.

a. Toda publicidad o campafia de mercadeo que adopte la Cooperativa deberd comunicar
informacion veraz, legal, y apegada a los principios de institucionales.
b. Debera propenderse a campafas publicitarias que expresen el sentido de responsabilidad
social que la Cooperativa persigue, brindando también apoyo a la comunidad a la que sirve.
C. No se realizaran campafias que pudieran inducir a la comunidad en errores de interpretacion
respecto a los productos y servicios que ofrece la institucion.
d. Las campafias deberan respetar la integridad y dignidad humana, evitandose

cualquier medio que conlleve a discriminacion
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Himno A La Cooperativa 23 De Julio.

“Unamos nuestro esfuerzo y alegria Venzamos el atraso y la opresion Busquemos nuestro

propio desarrollo Por medio del trabajo y la amistad

Vamos comparieros De la Veintitrés Hacia nuestra libertad

(bis)

Hoy somos una gran Cooperativa Forjamos el progreso de

Ecuador (bis)

Aqui estan los campesinos y estudiantes, Los maestros y las armas del hogar Aqui estan los

artesanos e industriales, Nos juntamos en un solo corazén.”

Letra y Musica Prof. Luis Guzman

Isologo.

Figura 8 Isologo de la institucion

DE JULIO

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

Nota. Isologo actual minimalista de la entidad financiera.Fuente: Pagina web de la cooperativa (2020)
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Uso de colores.
Azul: incrementa la productividad, crea sensacion de seguridad y confianza.

Blanco: Minimalismo y desarrollo tecnoldgico

Tipografia.

1.Nimbus Sans Novus T Bold Condensed

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

2.Neue Helvética Std Condensed Bold
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Simbolo.

Dos pinos, representando la vegetacion y flora de Cayambe, lugar de origen de la cooperativa

Naming.

Representa la cantonizacion del lugar de origen de la cooperativa, 23 de julio.

Pagina Web.

Figura 9 Pagina web de la Cooperativa 23 de Julio

{ 1800232323 atcliente@coop23dejulio.fin.ec Quejas y reclamos

3 COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
DEJULIO JUsted es nucstre mejon capital!
NOSOTROS ~ PRODUCTOS Y SERVICIOS ~ SUCURSALES Y CAJEROS

COOPERATIVA EN LINEA
PERSONAS

¢Necesitas un

. credito?
Cuenta con el dinero
que requieres sin encaje.

Solicite su crédito

Nota. La imagen muestra la pagina web de la entidad financiera y su organizacién para acceder a informacién de sus

productos.

37



La pagina web se encuentra estructurada con informacion de la identidad corporativa de la
empresa, otra opcidn para saber sobre los productos y servicios que estan ofertando al igual que lo
requisitos y requerimientos para adquirirlos y por ultimo una opcién sobre las sucursales y cajeros

existentes en todos los lugares que se encuentran localizados.

P&gina de Facebook.

¢Necesitas un

crédito?

Cuenta con el dinero
que requieres sin encaje.

COOPERATIVA DEAHORRO Y CREDITO.

Cooperativa de
Ahorro y Crédito 23

de Julio
@coop23dejulio

Inicio

ik Megusta A Compartit ' Sugerir cambios =+ O WhatsApp @ Messenger
Informacion
Publicaciones Publicaciones Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de
Fotos Julle
£\ Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio Servicio financiero

Ver mas de Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio en Facebook

Iniciar sesion o Crear cuenta nueva

5 DE
NOVIEMBRE 5 s o

DIA DEL ARTESANO
ECUATORIANO

Con un total de 11.481 de me gustas su pagina en Facebook sigue un patrén de post con

los colores corporativos como el azul y el blanco.

38



Instagram.

Figura 10 Cuenta oficial de instagram de la entidad

COOp23dEJU|\O Enviar mensaje m wee

595 publicaciones 1,547 seguidares 14 seguidos

Cooperativa 23 de Julio
@ Ahorro y Crédito
[ Inversiones

COPERATIVA OF AHORRDY CREDITO

€ 57 aitos apoyando a nuestros socios
@ Sequridad y Confianza a su servicio
#UstedEsNuestroMejorCapital

Bl informacion

www.coop23dejulio.fin.ec
H PUBLICACIONES 3 ETIQUETADAS

Con un total de 1000 seguidores en Instagram, sirve como un espacio para compartir los

mismos posts que se transmiten en Facebook.
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Organigrama.

Figura 11 Organigrama de la Cooperativa de ahorro y crédito 23 de Julio

i!mm'

Calidad y P Tal [os
< =jo de A o= _
1.14

=




Nota. Organigrama actualizado. Fuente: Pagina web de la institucion (2020)

Endomarketing

Cooperativismo tecnologia y seguridad de la informacion

Se capacitd a una persona con una inversion de $145,60 en el mes de mayo.

Taller De Qlik View Para Desarrolladores Y Administracion De Servidor Junio

Se capacit6 a 1 persona con una inversion de $ 1.960 en el mes de junio.

Servicio De Capacitacion Scrum Master

Se capacitd a 1 persona con una inversion de $840 en el mes de julio

Especialidad De Auditoria En Prevencion Y Lavado De Activos

Se capacitd a 1 persona, con una inversion de $392 en el mes de agosto

Taller Interno Sobre Evaluacion De Riesgos Y Lavado De Activos

Se capacitaron cuatro personas, con una inversion de $317,18 en el mes de noviembre.

Propuesta de Endomarketing.

Cuestionario de satisfaccién laboral en formato digital de forma anonima. El fin de este

cuestionario es para que el departamento de recursos humanos y los directivos tengan una

retroalimentacion del ambiente laboral que se tiene presente y reforzar si es el caso algun aspecto

con el objetivo de mejorar las relaciones internas de los colaboradores, esta se aplicara

semestralmente a todos los departamentos colaborativos.
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Definicion del Publico Objetivo

Metodologia de la Investigacion
Metodologia de la investigacion digital.

El formato de metodologia de investigacion digital estd basado en una recoleccion de
informacion por parte del investigador por medio del internet. Esta metodologia también es
conocida como ciencia de internet que es una total reinvencion de metodologias existentes que se
van adaptando a los constantes avances tecnoldgicos existentes (Consultores, 2020). Con la
evolucion de las redes sociales ha dado una oportunidad a investigadores en recolectar informacion
valiosa para conocer méas a fondo sobre el comportamiento de consumidores y su interés en el

mercado.

Explicacién del Enfoque Metodoldgico en la Investigacion Digital.

La investigacién tiene como propdésito conocer y describir el publico objetivo de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio mediante el uso de la metodologia de investigacion
digital analizando los perfiles de seguidores que tienen interaccién con su pagina de Facebook y
de Instagram por ende se selecciona un método de investigacion cualitativo. Segun Béez (2014)
explica que la investigacion cualitativa es un enfoque subjetivo, esta a su vez ayudan a describir e

interpretar algtn fendmeno de investigacion o factor especifico.

Descripcion de los métodos de recopilacion de datos.

Se utiliza perfiles de seguidores de la pagina de Facebook e Instagram un total de 10
perfiles en cada red social plasmado en una base de datos de Excel con un total de 20 perfiles
investigados determinando caracteristicas especificas de cada perfil. Segin Baez (2014) establece

que las redes sociales se han convertido y seguiran evolucionando mas como una de las principales
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fuentes para recoger informacion por contenido que comparten las personas y el comportamiento
que presentan, igualmente por la informacion personal que ponen a disposicién como en la red
social de Facebook, también se hizo uso de la plataforma de Audiense donde se compartio
detalladamente informacion del publico objetivo ideal teniendo en cuenta su comportamiento en
la red social de Twitter, el sexo, marcas con las que interactda, etc al igual que las key words mas

relevantes.
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Tabla 9 Recoleccidn de perfiles positivos y negativo de Facebook

Nomnbre Ocupacion Ubicacidn Edad Datos de Interes Link de Perfil
Casado, interactura con
Jose Alcivar Profesorde Educacion Primaria CQuito 40 informacion economicay https:/fwww facebook.com fjose alcivar. 7564
deportiva de Ecuador
solt rt
Administradores de . . ° erjo,compa.? https:/fwww facebook.com/fsteven.mendoza. 96
Steven Mendoza . . Quito 28 informacion de politicay
Program adores informaticos
meres
Casado, Interactura con
Cesarlozada AsesorComercial Quito 39 infaormacion de hittps:/fwww facebook comfresarlozads 3348
tecnologia
Interactura can
infaormacion de
FPatricia Linda Jefe Comercial Cayambe 28 . https: /s facebook com /paty linda 75054
economiasy
coopetrativas
R ist isit
. . egls ra.v|5| asen https://fwww facebook.com fjonathantamayold
lonathan Tamayo Ingeniero en Marketing Ibarra 27 Cayambe, Sigue cuentas 91/ma
de deportes P
R ist isit
£ glstra visitas en https:/fwww facebook.com/fjorgeantonio.cruzra
Jorge Cruz Educador Cayambe 55 parquesy comparte
infarm acion tecnologica
Interactuacon
Fabyan Flores Polifuncianal Quito 33 informacion de la https://fwww facebook.com fzalin20flow fabout
socie dad ecuatoriana
soltera, comparte
Katherin Siza Estudiante Universitario Atuntaqui 24 memesy fotos de sus https:/fwww facebook.comfkaty siza.l/about
momentos especiales
Comparte postde https/fwww facebook com fvyumiracedenofab
Sashadel Mar vendedora IManta 30 i
lite ratura out
Le zustalafotografia,
Estudiante g e https:ffwww facebook.com/Dannesxanderfabao
Dannes Chim arro . X i Cayambe 24 comparte informacion
Unive rsitario/vendedor - ut
turistica
Motas: Existe una mayorinteraccion de los usuarios con el contenido audiovisual
Contenido de cultura
pop, Mo tiene edad
suficiente para adquirir
productos de |a
ermpresa, noesta
Jor Carrion Estudiante de Colegio Cuenca 17 " https:/fwww facebook.com /lorCarrrion Perfil M egativa

intere sadoen
situacionesfinancieras,
es solteroy esta
enfocado en acabar sus
estudios

Nota. Datos recopilados observando los perfiles de seguidores de la pagina de Facebook de la entidad. Elaborado por autores (2021)
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Tabla 10 Recoleccion de perfiles positivos de Instagram

N ombre CHoupa cion Thicacion Edad Datos de Interes Link de Perfil
Sus post estan
. P _ https://www.instagra
: : direccionadoc a B}
Diego Correa Mercadelogo Quito 40 m.com/ diegocorream
momentos
. T
familiares
https://www.instagra
- - Interactua con
Daniel Santos Militar Cayambe 44 o m. com /gsantos157520
post familiares
13/
Comparte
https://www.instagra
Karlye Rodriguez Vendedora Cuito 20 informacdi on sobre ps:// g
. m.com/carlyta_21/
meoda y magullaje —
Es madre scltera,
interactua con https://www.instagra
Evelyn Cevallos Recepdonista Cayambe pr.=3 cuentas de m.com/ecevall os1582
informadi on 7
famosa
Es gamer,
interesada en
: : : _ https://www.instagra
loissy Parra Streamer Quito 22 infoermaci on scbre .
) m.com/gamer_jelp/
creditos y
finandamientos
Sigue ala
cooperativa e
int ct https: .inst
Mauricic Chicaiza Gerente de ventas Izarra 28 . n er_a va psi//www.instagra
informadci on schre m.com/mauu_5S54/
famososvyla
cooperativa
Coloca post de
deporte e https://www.instagra
MNicolaslza Abogado MManaki 32 interactua con m.com/p/Bgssh-
post de la fFHZx/
cooperativa
Hobbie
: i https://www.instagra
David Mera Emprendedor Cayambe 26 relacicnadc con .
m.com/davidmerals/
motos
Hobies https://www.instagra
Silvana Bucheli Emprendedora Ouito 26 relacichadecs con  m.com/silvanalkzucheli
literatura /
Le gusta viajar, .
https://www.instagra
Kevin Gallardo Guardia de Segurirdad Tuito 25 pasar tiempo con psi// il

N ota: en comparad on con facebocok , en instagram
existe mas bajainteraccien conlos post

amigos y familia

m. com/kevin_chakas/

Nota. Datos recopilados observando los perfiles de seguidores de la pagina de Instagram de la entidad. Elaborado por autores (2021)



Figural2 Uso de plataforma Audiense

Full audience

Demographics

Male 18-24 years old
Spanish Guayaquil
Vida Dios

Ecuador

Dance

Ecuador

Top Brands

9

Cooperativa 24 Horas

Top Influencers

6 ©

Jorge Gomez Claro Ecuador

Top content sources

© ©

El Universo El Comercio

Actions v/

Segments
CNN Chile
D
s 6Orz @
a noticias,
@ |\ comunicador i
¢V
' )
. oy @ futura, gracias |
» T 3
e O 0 f
Carlos Loret de . [ O e
Mola * & o i
° sz 0 0 " . ®
.
) 44X A . ‘ O )
0razon, sigueme 3\ .
sigo
Alejandro Sanz
| See all segments ) |

Nota. La plataforma ayudd a un panorama mas amplio y especifico para la elaboracion del puablico

objetivo.

Evaluacion y justificacion de las elecciones metodologicas.

Con la eleccién del ARS (Analisis de las redes sociales) de la compafiia se determina de

forma mas directa el comportamiento online del publico objetivo, el proyecto se enfoca en un

Inbound Marketing donde se centra en esa atraccion de manera online de los consumidores, con la

informacion recopilada se hace més préactico y especifico el contenido a crear para atraer trafico

organico y de pago, se abre un panorama mas amplio y claro para la ejecucion de estrategias.
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Buyer Persona Positivos.

Figura 13 Buyer Persona Positivos

E NOMBRE DEL BUYER PERSON»@ Cesar PARTE 1: QUIEN

« Asesor Comercial

PERFIL GENERAL . Casado, si hijos.

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION +  Hombre
DEMOGRAFICA - Etate
« Ingresosde 500700%
Edad, salario,ubicacion, sexo « Vive en zona urbana de Cayambe
IDENTIFICADORES + Estranquilo
« Familiar
Trato, personalidad, comunicacién - Prefiere contenido audiovisual por redes sociales

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA Cesar PARTE 2: QUE

Invertir en su familia y sus futuros hijos

OBJETIVOS o + Trabajo estables

Objetivos primarios y secundarios

RETOS + Responsable de adquirir algin inmobiliario propio

Retos primarios y secundarios » Sobresalir en su campo laborar

Ofrecer el servicio e informacién sobre productos financieros
Poner a disposicion plataformas para que lleguen a adquirir nuestros

COMO PODEMOS AYUDAR?

...para que obtenga los objetivos desead
...para que pueda superar los retos

servicios o contactos
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA Cesar PARTE 3: POR QUE

+ “Cuando tenga hijos quisiera estar preparado econémicamente para
COMENTARIOS o recibirlos comodamente".

Ejemplos de comentarios reales sobre “Quisiera tener una organizacién en el manejo de misfinafizas

sus retos y objetivos

da miedo tener mi informacién y movimientos bancarios con

QU EJAS COMUNES 9 » Con todo el tema de hackeo de informacion bancaria y financiera me
({s)

Razones por qué no comprarian nuest ustedes.

producto o servicio

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA Cesar

MENSAJE DE MARKETING @

Como describirias la solucion de tu
empresa a este buyer persona.

Nuestra tecnologia en software protege informacién de todos
nuestros socios

« Gran variedad de productosy servicios que ayudan a las
necesidades financieras de nuestra comunidad.

ayudamos a hacer realidad tus suefios y darte seguridad y
Coémo venderias las solucién tranquilidad para tu futuro
a tu buyer persona

MENSAJE DE VENTAS 0 « Con nuestros créditos no solo impulsamos tus proyectos, te
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA David PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL & Eiipiandiedsr
Trabajo, historia laboral, familia + Soltero, sin hijo
INFORMACION
DEMOGRAFICA . 58 afios
Edad, salario,ubicacién, sexo +  Ingresosde 800-1000%
* Quito
+  Hombre

IDENTIFICADORES
+ Le gusta la adrenalina y momentos de Aventura
Trato, personalidad, « Prefiere el uso de facebook para comunicar sus momentos de ocio,
como prefiere comincar le gusta pasar tiempo con amigos

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA David PARTE 2: QUE

OBIJETIVOS + Tenerestabilidadfinancieraa largoplazo
«  Construirun buennegociodondesea su propiojefe

Objetivos primarios y secundarios

RETOS « Barrerasy dificultadesocialegeconomicaspara introducirsu
Retos primarios y secundarios emprendimiento
+ Generaringresos para ayudara su familia

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que obtenga los objetivos deseados}
...para que pueda superar los retos

* Le brindamosda tranquilidad y bienestar al mantener sus ahorros
seguros con nuestra cooperativa

+ Asesoria para seleccionarel mejorproductoque se acoplea sus
necesidades
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

David PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.

“No quierotrabajarpara nadig quierogenerarempleosy lograrser
mipropiojefe

“Quisieraayudara mis padresgenerandosuficienteingresos con mi
emprendimientd

Tengoconocidosque me comentanque siempre lasentidades
financierasterminanquitandolemuchodineo

MENSAJE DE MARKETING

Como describirias la solucién de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucién
a tu buyer persona

Con masde 50afiosen el mercadoconocemoslas necesidadesy
preocupacionesie nuestra comunidad miles de personashansido
beneficiadag/ logradossus objetivoscon nuestros service, usted es
nuestro major capitalgconfieen nosotros

Queremos verte prosperar, por eso impulsamos tus actividades de
produccién y/o comercializacion a pequefia escala con nuestro
microcrédito.
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Buyer Persona Negativo.

Figura 14 Buyer Persona Negativo

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA Jor PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL + Estudiantede colegio
Trabajo, historia laboral, familia *+  Viveconsus padresy hermarno
INFORMACION
DEMOGRAFICA . i
Edad, salario, ubicacién, sexo Cuenca
Hombre
IDENTIFICADORES + Enfocadoen sus estudiosy en acabarlospara comenzara estudiar

una Carrerauniversitaria

Tranquiloy un poco impulsive

Le gusta pasar tiempoviendovideosen TikToky consume
contenidode culturapop, legusta hacerplaylist

Trato, personalidad,
como prefiere comincar
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Atractivos de Mercados.

Tamario del mercado.

Este atractivo tiene un potencial bastante fuerte para el negocio en estudio, hay un tamafio
de mercado altamente satisfactorio, presentando grandes oportunidades para dar a conocer el
servicio de la cooperativa. Treguear (2020) explica que es importante tener el conocimiento como
empresa del tamarfio del mercado que se tiene del negocio y se puede conocer mediante un estudio
de mercado y asi saber con exactitud la oferta y demanda que se maneja por eso es esencial tener

en cuenta este factor

Competencia.

A pesar de las barreras de entrada que existen para crear una entidad financiera como
cooperativas, existen en el pais una gran cantidad de competidores directo del negocio en estudio,
lo que beneficia a la cooperativa 24 de Julio es su reputacion y afios de experiencias en el sector
financiero y logrando destacar del resto, ahora queda un reto por esta cooperativa que es lograr la
atraccion de nuevos segmentos para su empresa incluso intentar quitarle clientes a la competencia.
Garcia (2021) define que hay mercados que presentan Gnicamente un solo competidor y esto tiene
como resultado mercados sumamente agresivos, y cuando hay mercados con muchos competidores
es posible que la empresa se convierta en dominante con respecto a contratos de proveedores.

Poder adquisitivo/Ocupacion

Variable que aporta al caso de estudio para conocer la ocupacion y el poder adquisitivo que
tiene el target para conocer especificamente que ofrecer y a qué mercado se esta enfocando la

estrategia.
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Buyer Persona Potencial.

Figura 15 Buyer Persona Potencial

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

José

PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

Ejecutivode VentasEspecialistaen Marketing
2 afosen su posicién de trabajo
Solteo

25 afios
600-700 $
Cayambe
Hombre

Calmadaq intuitive ycarismaticopero con caracter
Le gusta comunicarsevia Whatsapp, Gmail,utilizaplataformasde
redes socialesmuy seguidascomo Instagram y Facebook

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

José

PARTE 2: QUE

OBJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que obtenga los objetivos deseadog}
...para que pueda superar los retos

Logrartenerun automovily viendapropia
Sobresaliren su trabajoy logrartenermeritos

Formarunafamiliay ahorrarlo suficientepara lo queeso amerita

« Lograrpagartodassus deudas

Ofreceralgunprestamo para quecumplarcon sus objetivos
plateados
Brindarasesoria y videostutorials decomo funcionanuestro servicio
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

José PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.

+  “Estoy muyfelizcon mitrabajoporque con poca edadhe podido

+ ‘“Lasituacioneconomicadel paises bastanteinestablg undia

tenerun trabajoen algo que meapasiona pero quisieraya poder
tenerinmobiliariopropiosy poderinvertirpara mi future”

puedesestar muy bienpero al diasiguienteno sabes quepasara”

Tengobastanteinformacionsobre otras marcasy laverdad he visto
informacionen internetsobre muchosproblemasy filtracionde
informacionque poneren juiciola credibilidad/ seguridadde las
entidadesbancariasdel pais

Miedoa generarmasdeudas

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

José PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

Coémo describirias |a solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Coémo venderias las solucién
a tu buyer persona

Con nuestros serviciosy productossientase Seguro consu future
sin garantesen nuestros creditos

Si ya elegiste el auto apropiado para ti, nosotros te otorgamos el
crédito con el cual podras|levartelo a casa con nuestro super crédito
automotriz ypodrasrecorrer el pais con tu carro.
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Seleccidn de Estrategia
Engagement de segmento millenial.

El engagement sirve como una herramienta de marketing para determinar ese grado de
involucramiento que tienen los usuarios a la marca a través del comportamiento sobre todo online
para tener como resultado que el cliente nos prefiera, el engagement se puede medir con el nivel
de interaccion, no solamente la cantidad de seguidores porque de nada vale tener muchos
seguidores sin existir esa interaccion de comentarios, dinamicas y likes (Martin, 2021). Cuando se
tiene en cuenta este concepto, la marca puede definir mejor que tacticas y estrategias utilizaré para
generar mas clientes que estén comodos y emocionados con la empresa, siempre y cuando se

realice contenido de calidad e informativo para los seguidores.

Matriz de Ansoff

Figura 16 Matriz de Ansoff

Actuales Nuevos

Mercados
Actuales

Nuevos

Nota. Matriz de Ansoff arroja en el blogue de desarrollo de mercados. Fuente: Enciclopedia

econdmica. Adaptado por autores (2021)
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La propuesta se basa en captar la atencion de un publico millennial, con contenido de
valor y dando mas visibilidad a la pagina web se puede lograr captar dicha atencion.
Desarrollo de nuevos mercados
Con la combinacion de productos actuales, pero penetrando segmentos como los
millennials se puede conseguir ampliar la cuota de mercado, atraer mas segmentos que valoren los
servicios y productos ofrecidos por la cooperativa, logrando esa atraccion con la
generacion de actividades de publicidad y contenido por medio del inbound marketing

logrando aumentar ventas.

Inbound Marketing.

Figura 17 Estructuracién de Inbound Marketing

1 Atraer

Inbound

4 Fidelizar 2.Convertir

Marketing

3.Cerrar

Nota. Proceso de Inbound Marketing. Fuente: Inbound 2019.Adaptado por autores (2021).

Para la generacion de contenido se cuenta con el inbound marketing con el fin de generar
una atraccion organica de usuario que al realizar el proceso de inbound marketing se mantenga
con la empresa y sean fieles a la marca y también con la ayuda de marketing de contenidos para
lograr atraccion de estos usuarios y una vez que el usuario esté interactuando con el CTA y la

landing page se pueda obtener informacion para generar bases de datos y filtrarlos con usuarios
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potenciales para la marca.

Araujo (2016) explica que generar contenido valioso es sumamente importante para las
empresas actuales que se da con campafias de correo electrénicos o buenos anuncios en la red, es
una estrategia de mas bajos costo que las tradicionales, existe un ROI mensurable y positivo
cuando se aplica y mas del 90% de usuarios prefieren contenido de alta calidad y originales por

parte de la marca
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Estrategias y Tacticas

Tabla 11 Estrategias y Tacticas

Capitulo 111

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVOS ACTIVIDAD TACTICA
Estrategia de
Implementar acciones |Aplicar la matri Ansoff .
desarrollo de nuevos |necaroiar — acciones |. - q plicar la matriz de Ansoffy panteamiento de
. ¢ | que ayuden a explorar los intereses de mejoramiento de servicio
mercados/Engagement [AU€  INCTEMENLEN 1a 4o sarrollar nuevos nuevos mercados en la pégin web
participacion de mercados para la
del segmento millenial |mercado de la

generacion millennial
con la Cooperativa 23
de Julio

empresa
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ideal para ejecutar la
estrategia

Agregar mas valor a la

Identificar el buyer persona

pagina web de la empresa.

Ejecutar campafia en
Instagram ADS para
promover el nuevo
servicio.




Inbound Marketing

Desplegar la
metodologia de
marketing de
atraccion para
aumentar la
interaccion del
segmento millennial
con la marca.

Ejecutar la
estrategia de
Inbound Marketing
para convertir
usuarios
desconocidos en
clientes

59

Atraer usuarios

desconocidos
Convertir usuarios en lead

Comenzar con la
transformacion a MQL
(Marketing Qualified Lead)
y SQL (Sales Qualified
Lead)

-Proceso de Fidelizacién al
cliente

Creacion de blog de la
marca con contenido de
interés

Uso de SemRush para
detectar las keywords
adecuadas.

Posicionamiento SEO para
el blog, se implementara
una mezcla entre SEM y
SEO con el uso de Google
ADS
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Medir resultados

-Creacion de podcast en
plataformas como Spotify
donde habra episodios
cada 15 dias.

- Ejecucién de una
campafa en Facebook
ADS con un enlace a la
pagina web y blog.

-Creacion de campafa en
Google ADS para
potenciar el blog

-Creacion de un CTA en
blog con el despliegue de
una landing page de tipo
lead generation donde se le
dara al usuario un e-book de
contenido de interés

Una vez con los datos
proporcionados se
comenzara con la creacion
y ejecucion del email
marketing

Fidelizaremos al cliente
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con telemarketing que
constara de un guion donde
se hard un servicio
posventa y se hablara de
Servicios
complementarios.

Otorgamiento de ebook
con material de interés
para el target

-El cliente que finalice la
ejecucion del algun tipo
de crédito se le otorgara
un Box de lealtad con
merchandising




Objetivo | INDICADOR | IMPULSOR | ACTIVIDADES | MEDICION | RESPONSABLE | PRESUPUESTO
Estratégico
Aplicar la matriz
de Ansoff vy
explorar los
intereses de
Expandir Incremento
nuevos mercados
la cartera Cartera de la Anual Gerente de $4.960
de clientes Clientes participacion - marketing
Identificar el
de la enel
buyer persona
cooperativa mercado de
Ideal para
de ahorroy la marca )
ejecutar la
crédito 23 )
estrategia
de Julio
Agregar mas

valor a la pagina

web de la
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Aumentar en
un 10% el
engagement de
la generacion
millenial para
la Cooperativa

23 de Julio

Engagement
de  nuevo

segmento

Conversion
a clientes
fieles a la

marca

Atraer usuarios
desconocidos

Convertir usuarios

en lead

Comenzar con la
transformacion  a
MQL  (Marketing
Qualified Lead) y
SQL (Sales

Qualified Lead)

-Proceso de

Fidelizacion

Anual

Gerente de
marketing

Equipo de
creadores de

contenido

Experto en

SEO/SEM

Programador

$30.548
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Estrategia de desarrollo de nuevos mercados/Engagement del segmento millennial
Se centra en la creacién una propuesta de espacio en la péagina web de la
cooperativa, integrando el servicio asesoramiento totalmente online via zoom para
obtener el crédito automotriz que se propone como nombre “Conduce tu Camino”. La

asesoria sera totalmente gratis brindada por personal capacitado con el tema.

Visualizacién del servicio Conduce tu camino.

Figura 18 Servicio Conduce Tu Camino

CONDUCE TU CAMINO
SOLICITA TU CREDITO YA

Al dar clic al agendamiento de la asesoria para el crédito se abrira una ventana con un resumen del

servic
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DE JULIO A

COOPERATIVA D AMORRD) Y CRENTD

Conduce Tu Camino

Conduce Tu Camino

Asesoria en créditos automotriz

© 2022 Cooperativa de Ahorro y Crédio 23 de Julio

Al momento de reservar se abrira una ventana con el calendario de reservacion y los

horarios disponibles

Conduce Tu Camino

Comprueba nuestra disponidilidad y reserva ia fecha y la hora que mas te convengan

Filtrar segin: ~ Miembro del personal (Todos) v

Selecciona una fecha y hora Resumen de la reserva

< Enero 2022 > domingo, 16 de enero Conduce Tu Camino
hora de Ecuador (ECT)
lun mar mié jue vie sab dom

i

No hay horarios disponibles

27 28 29 30 3 1 2

24 25 26 27 28 29 30

31 1 2 3 4 5 6
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Al dar clic en siguiente, se desplegara una landing page de tipo lead generation donde
se obtendra dato e informacion relevante del cliente para la reunion por zoom al igual

que el aviso de obtencion del enlace que se enviara al correo del cliente.

< Voiver

Rellena tus datos Resumen de la reserva

Este es un ejemplo de formulario de reserva. Para editar tu formulario B Disponible online
predeterminado © crear un formulario personalizado para un servicio especifico, ve a
Configuracion de reservas > Formulario de reservas en el Panel de control

Nombre del servicio

Fecha y hora
Personal
¢ Ya tienes una cuenta? [nicia Sesion para reservar mas rapido. Ubicacién
Nombre * Email * Un enlace de z0om se

enviara a tu correo en 10 minutos

Agrega un mensaje

Al agendar la cita con los datos ya llenados, se dirige a la ultima parte del proceso de

agendamiento, es el cierre de la cita.

|Excelente, tienes una reserval

Revisa tu correo para el e-mail de confirmacion

1 6 Conduce Tu Camino

45 min.

Enero

Via Zoom

dom. 12:00 - -
Gracias por la confianza
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Campaiia “Conduce tu camino”.

La finalidad de la campafia es generar trafico a la pagina web, especificamente a la

seccion del crédito automotriz y al agendamiento de la cita. Para la campafia se trabaja

con un segmento ubicado en Quito y en Cayambe, en un rango de edad entre 24 y 45

afios, con un alcance diario entre 16.000 y 45.000 usuarios. La campafia sera para los

primeros 7 dias de cada mes durante un afio, cabe destacar que en los meses de

septiembre y agosto se hara la campafia para dos semanas.

Figura 19 Campaiia Conduce tu Camino Facebook

0D H
Crear plbl Usar publico guardado »
Ronel Castillo

Lugar

Edad

Personas que coinciden con

Expansion de la segmentacion detallada:

eiactvada

@ Pruedala expansion de la segmentacidn detallada

A detaladh

Duplicar publico

o |3 exBaALiAn frace mis coortunidades Dars
3 1D poIgUe Ofréce mis 0po P

Definicion del publico

31 Cefngo

Resultados diarios estimados

Alcance O
16K - 48K

Clics en ¢l enlace O
252727

Con el Instagram ADS se opta por la utilizacion del método A.1.D.A , donde la Gltima
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parte que es Accion se opta por un botdn que dirige a la solicitud de cita para el

asesoramiento del crédito.

Figura 20 Campafia Conduce tu Camino Instagram

Solicitar cita >
~ N

\_/' (.‘_& V - [T]
coop23julico Credito Automotnz

cQuieres ese crédio paras obtener el carro de tus
suefos?

Con mas de 50 3hos de experiencia en &l mercad

con &l
<

financiero. te ayudaremos a obtener el sutomovi
que siempre sonaste. con la 23 t ;CONDUCES TU

Sin muchos requisitos y con seguro de desgravamen
para titular.Solicita tu asesoramiento de credito
TOTALMENTE GRATIS
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Visualizacion en la tienda de Instagram.

Tienda B

Publicidad

Visualizacion en la seccion de Stories de Instagram.

Nota. Se visualiza las propuestas para los formatos de Instagram. Elaborado por autores (2021)
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Figura2l: Propuesta de disefio para campafia Conduce Tu Camino

CONDUCE
TU
CAMINO

CREDITO
AUTOMOTRIZ

~ TU PRIMER AUTOMOVIL

COOPERATIVA DE AMORRO Y CREDITO

Nota. Las imagenes muestran una propuesta mas fresca y llamativa para el publico objetivo

seleccionado. Elaborado por autores (2021)
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Estrategia de Inbound Marketing

Atraer.
Blog.

Figura 22 Seccion de inicio del Blog y contenido compartido

COOPERATVA
28*DE JUEIQ,
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[ ¥ Bl
Animate al shorre
Edrawun vislezo a esteides [FEra anmarts a. anca

Las mejores 4 IDEAS DE
NEGOCIOS para este 2022

Aprende sobre el mercado de

valoeres ecuatcriana

0 Clw
NETFLIX y sus 3 estrategias de
marketing para ser un GRANDE

Algunos millennials han ejecutado
la inversion de esta manera
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Figura 23 Cronograma Contenido del Blog

Fechaa

CALENDARIO EDITORIAL BLOG

Idea del tema

Palabra clave

CTA principal

Status

Hora de

principal publicacion
. Visita a paginaweb
Ideas de negocios para ) ]
Negocios seccion de
M-ene-22 | Rone| Castillo el2022 microcre ditos Publicado 10:00 AM
Destinos para visitar en . L. . .
. Cestinos, Viajes, | Credito automotriz .
08-feb-22 | Ronel Castillo el 2022 Publicado 10:00 AM
Vidoe Cliente . .
07-mar-22 | Ronel Castillo satisfecho Cooperativa Video 10:00 AM
Futuro economico de . . .
4-abr-22 | Ronel Castillo los millennials Millennials paginaweb 10:00 AM
Beneficios de ser socio Socios, Paginaweb /
02-may-22 | Ronel Castillo Cooperativa beneficios 10:00 AM
Diferencias entre Banco, . .
. . . . Visita pagina web
06-jun-22 | Ronel Castillo | cooperativay banco Cooperativa 10:00 AM
04-jul-22 | Karen Bedoya | Finanzas personales Finanzas Pagina web 10:00 AM
Capacidad de Finanzas Video
18-jul-22 | Karen Bedoya endeudamiento 10:00 AM
0l-ago-22 | Ronel Castillo Coop. Vs Banco Cooperativa paginaweb 10:00 AM
15-ago-22 | Ronel| Castillo | Tips paraemprender |Emprendimiento| Credite comercial 10:00 AM
05-sep-22 | Ronel Castillo | Sefiales de mal ahorro Ahorro Video 10:00 AM
19-sep-22 | Karen Bedova Crédito Credito Video 10:00 AM
03-oct-22 | Karen Bedoya | Millennials e Inversion Millennials 10:00 AM
17-oct-22 | Karen Bedoya | Mercado de Valores Ecuador Video 10:00 AM
Tendencias,
black Friday y Compras, Black
07-nov-22 | Ronel Castillo tendencias Friday 10:00 AM
21-nov-22 | Karen Bedova Ahorro Ahorro Video 10:00 AM
Presupuesto,
05-dic-22 | Karen Bedoya |Presupuesto en navidad Navidad 10:00 AM
19-dic-22 | Karen Bedoya | Netflix y marketing _[Marketing, Netflix 10:00AM
26-dic-22 | Karen Bedoya Consejos online Seguridad 10:00 AM

Nota. Cronograma del contenido del blog para el afio 2022. Elaborado por autores (2021)
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Creacion de Podcast.

Con la creacion del podcast se busca publicar dos episodios por mes durante un afio que
seria la primera temporada, el podcast lleva de nombre “De Todo un Poco con la 23”

El formato para el podcast seria de entrevista, grupal y monografico, donde se charlara
con expertos en temas economicos, temas sociales y de tendencia que busque despertar el interés
del pablico millennial, se propone episodios de 25 min a 30 min. La idea es que en cada episodio
se hable del tema y al mismo tiempo hacerle publicidad a la Cooperativa, invitando a los usuarios

a que echen un vistazo a la pagina web y redes, se animen a conocer los beneficios de la cooperativa

Figura 24 Propuestas Visuales para el Podcast

Portada.

DE TODO UN POCO

CON LA 23
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Propuesta de post para Instagram.

EMPRENDIMIENTOS
PARAEL

2022

3L
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Emprendimientos
para el 2022

Elaborado por autores (2021)
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Figura 25 Calendario de contenido del podcast

Episodios

CALENDARIO DE CONTENIDO PARA

Fecha
de grabacion

PODCAST

Fecha de
publicacion

F
ormato

P
ublicidad

en el 2023

Ep.1 Presentacion de podcast 13-ene-22 14-ene-22 Monografico Instagram Subido
Ep. 2 emprendimientos del X Invitada a una
27-ene-22 28-ene-22 Entrevista Instagram Grabado
2022 emprendedora
Ep. 3 panorama Econémico ) ;
10-feb-22 11-feb-22 Entrevista Invitado a Economista Instagram Grabado
del Ecuador para el 2022
Invitado a asesor
Ep. 4 créditos y Beneficios comercial de la
24-feb-22 25-feb-22 Entrevista cg(i)geratlva 23 de Instagram sin grabar
Grupo de millennials
Ep. 5 Millennials y el futuro de hablando sobre su
su bolsillo administracion de
10-mar-22 11-mar-22 Grupal finanzas y opinando Instagram Sin grabar
sobre articulos del
tema
Ep. 6 El dificil manejo de las 3 . . .
24-mar-22 24-mar-22 Entrevista [Entrevista a economista | Instagram Sin grabar
finanzas personales parte 1
Ep 7. El dificil manejo de las .
07-abr-22 08-abr-22 Entrevista Entrevista a contador Instagram Sin grabar
finanzas parte 2
Se respondera
i 22-abr-22
Ep.8 Como salvar el bolsillo en e preguntas de instagram .
medio de una pandemia 21-abr-22 Monografico Instagram Sin grabar
Invitado al gerente de
Ep. 9 beneficios estar en una la cooperativa 23 de
cooperativa 05-may-22 06-may-22 Entrevista julio Instagram Sin grabar
Invitado a una
Ep. 10 el reto de emprender 19-may-22 27-may-22 Entrevista Instagram Sin grabar
emprendedora
Ep. 11 mejores proyectos para Ingeniero en finanzas
10-jun-22 11-jun-22 Entrevista Instagram Sin grabar
invertir en el 2023 corporativas
Grupo de
Ep. 12 sobrevivir en la U con universitarios dando sus
oco dinero 24-jun-22 tips para sobrevivir
P 23-jun-22 Grupal psp Instagram Sin grabar
Ep.13LagenZylagenY 14-jul-22 15-jul-22 Monografico Instagram Sin grabar
Seleccion de lugares
Ep. 14 destinos mas baratos 29-jul-22 lindos y baratos para
para visitar en Ecuador 28-jul-22 Monogréfico | nes visitar en Instagram Sin grabar
Ep. 15 Tips para disefar tu
11-ago-22 12-ago-22 Monografica Instagram Sin grabar
pagina de e-commerce
Ep. 16 Consejos para ahorrar ) . . )
25-ago-22 26-ago-22 Entrevista [Entrevista a economista | Instagram Sin grabar
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Ep. 17 Consejos para organizar

invitado a contado de la
cooperativa 24 de julio

reflexiones de la
leconémica del 2022 y
que se viene para el
2023

tus finanzas 08-sep-22 09-sep-22 Entrevista Instagram Sin grabar
Ep. 18 Sefiales de que estas | Invitado a especialista
22-sep-22 23-sep-22 Entrevista Instagram Sin grabar
ahorrando mal en finanzas
Ep. 19 Tendencias .
14-oct-22 15-oct-22 Monogréfico Instagram Sin grabar
tecnoldgicas de este aiio
Ep. 20 Hablemos del ) Invitado asesor
26-oct-22 27-oct-22 Entrevista Instagram Sin grabar
"Conduce tu camino" comercial
Ep. 21 La locura del black e
10-nov-22 11-nov-22 Monogréfico Instagram Sin grabar
Friday
Ep. 22 Tendenci il .
P endlencias millennials 24-nov-22 25-nov-22 Monografico Instagram Sin grabar
Ep. 23 organiza tu ) ) )
15-dic-22 16-dic-22 Entrevista Invitado economista Instagram Sin grabar
presupuesto para navidad
|Asesores comerciales y
. directivos de la
Ep. 24 prepara tu bolsillo para el ) ) cooperativa realizan .
2023 29-dic-22 30-dic-22 Grupal Instagram Sin grabar

Elaborado por Autores (2021)
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Figura 26 Perfil de spotify del podcast

PREMIUM S Ronel v

DE TODO UN POCO

ge TodounPococonla23

Ronel Castillo

s

Crear playlist
Tus me gusta | SIGUIENDO ‘
Tus episodios

Todos los episodios Acercade

Bienvenidos

BL 1000 WA Mace

& °

Instalar aplic

De Todo un Poco con la 23

DE TODO UN POCO

230

Bienvenidos
e Todo un Poco con la 23

—e
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Campafia de Facebook ADS.

La campafa en Facebook tiene una circulacion de un afio durante la primera semana
de cada mes, tomando como segmento Cayambe y Quito anexando sus alrededores, para
personas de 25 a 45 afios de edad. Para la descripcion se usé el método AIDA para que
la persona pudiera acceder a la pagina web y tener interaccion con el contenido.

Figura 27. Elaboracion de campafia en Facebook ADS y propuestas de disefios

“ Promocionar tu sitio web

Etiqueta del boton

Ver mas - Resultados diarios estimados

URL del sitio web

+ Pe

lio_fin.ec/ (V) 10,9 mil - 31,5 mil

huips.//wwaw.coop23deju
LT BN E EMElE O
Categoria de anuncio especial Mas informacidr 452- 1.3 mil
A =2 ample o
slections ®
Resumen del pago

Publico

® P= as que eiige adio de la segme

Caracte a 7’
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Imagenes para el Facebook ADS.

La seguridad en tus AHORROS
la encuentras con la'23

34 234

COOPERATIVA OF AHORRD Y CREDITO

#Usted

-Crédito Automotriz
-Crédito de Vivienda
-Cuenta de Ahorro

-Te facilitamos tus transacciones
con nuestra app esclusiva para ti.

COOPERATIVA DE AHORRO ¥ CREINTO

Elaborado por autores (2021).
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Visualizacion de campafia en el feed de Facebook y en las Stories.

@ Cooperativa Ahorro y Credito 23 .. 2 Cooperstiva Ahorro y Credito 23 de Jullg,
de Julio e

¢ Quieres segurirdad y tranquilidad en tus
ahorros?

Al ser nuestro socio podras hacer retiro de
dinero a nivel nacional, en toda la red de
c3jeros automatcos de la red Banred, con tu
tarjeta 23 tenes acceso 3 crédios sin encaje y
con seguro de desgravamen

Visita nuestra pagina para mas informacion y
beneficios de ser nuesiro soC, te esperamos

La seguridad en tus AHORROS
la encuentras con 1323

La seguridad en tus AHORROS
la encuentras con la23

¢ Quieres segurirdad y tranquilidad en tus
ahormros?... Mas

COOPZIDEJULIO FIN.EC e
Cooperativa Ahorro Y
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Uso de plataforma SEMRUSH para detectar keywords.
Al ingresar la pagina web de la cooperativa en la plataforma, se detecta diferente

manera en la que es busca la cooperativa en los buscadores al igual que su volumen de

busqueda.
Organic Search Positions 1 - 1 353 + ToKeyword Manager [IECHIEEUIPE ns | 12/16 & Ex
Keyword Intent SF Pos. Diff. Traffic% = Volume KD % CPC... URL SERP

Los subdominios con mas trafico de la pagina web de la cooperativa siendo la de

créditos de consumo la tercera y sucursales y cajeros se encuentra en la cuarta posicion.

Top Pages

URL Traffics ¥ Keywords
https.//www.coop2idejullo.fin.ec/ 93.23 90
https)//www.coop2d... TO FEB 2020.pdf & 1.14 9
https://www.coopdd... editos-consumo/ 1.13 6
htt V I | ajeros/ ) 1
hetyg V [ swo-2017.pdf 0.58 1
View all 28 pages

Dominios de competidores, siendo la Cooperativa 29 de octubre la primera.
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Main Organic Competitors

Domain Common Keyw... SE Keywords Com. Level &
29deoctubr... & 30 741 o
9octubre.fi... 14 123 ==
cooprogres... [ 21 460 e
14demarzo.... 12 122 =

alianzadelv... @ 23 609 =@

Keywords relacionadas con cooperativa al igual que preguntas mas buscadas, una de ellas

¢Para qué sirve una cooperativa? ¢Diferencias entre cooperativa y bancos?

Keyword Di‘FFiculty :;R ' :p::
54% -‘?, =ar | 22.2€ Trend CPC Com.
oifcit Ees | $0.10  0.01
vou will need to have 41 referring mco | 181K

wmec | 8.9K PLA Ads

other Wl 86.7K 0 0

Keyword Variations Questions Related Keywords

75.7K Total volume: 592.1K 484 Total volume: &70 251 Total volume: 906.2K
Keywords Volume KD % Keywords Volume KD % Keywords Volume KD %
cooperativa jep $0.5K 5T @ what is a cooperative business 70 nfa cooperativa de ahorro y credito 5.4K 50 @
cooperativa policia nacional 2TAK 32 para que sirve el aprendizaje 50 ._ cooperativa ecuador 480 a2

cooperativo

cooperativa 29 de octubre 181K 245 @ cuil es la estructura de una 20 nfa coop 880 46
cooperativa
pera 9.5K U fin 2.4K 56 @
para que sirve una cooperativa 40
cooperativa alianza d L] 9.9K 30 cooperativas de shorroy 590 3
. credito en guayaquil
para qué sirve la cooperativa 40 :

Se pudo detectar keywords como cooperativa, ahorro, crédito, finanzas personales, administracion
de cuentas, y preguntas mas buscadas en la red referente al enlace de la cooperativa que sirve para

la creacion de contenido y ayudar al posicionamiento SEO
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Keyword Variations

32.6K Total volume: 167.6K

Questions

399 Totalvolume: 1.6k

Related Keywords

52  Totalvolume: 943K

View all 7,635 keywords

85

de ahorro y credito

[ View all 29 keywords

Keywords Volume KD % Keywords Volume KD % Keywords Volume KD %
;‘:51'::::: ahorros banco 66K 330 c6mo se escribe ahorro 10 nfa e ahorro programado 30 13e
por que es importante ahorrar ™
cooperativa de ahorro y credito 5.4K soe energia 1" e que es el ahorro 720 =
N abrir cuenta de ahorros banco
ahorro 29K 28 @ :':?r:il;e sirve el ahorro de 9% nfae pacifico online wooame
I:;::rz:el pacifico cuenta de 24K 22 ® c6mo puede aumentar el 2 nfae :;::;:el pacifico cuenta de 24 28 @
ahorro pablico
mm"h'“h' cuenta de 24k 3o es malo cargar el celular en 2 nfae cuenta de ahorro 10K 28 @
modo ahorro
View all 52 keywords
View all 32,600 keywords View all 399 § -
Keyword Variations Questions
7,6 K Total volume: 39.5K 29 Total volume: 20
Keywords Volume KD % Keywords Volume KD %
cooperativa de ahorro y credito 5.4K 50 @ a que se dedica una cooperativa 10 nfa ®
de ahorro y credito
rati horr i 3
:::gﬁl:it;va de ahorro y credito 2.4K 27 ® 2 Que se dedican las 10 nfae
cooperativas de ahorro y
. . credito
cooperativa de ahorro y credito 1.9K 31 e
jardin azuayo .
a que llamamos cooperativas de 0 nfae
. . ahorro y credito
cooperativa de ahorro y credito 1.3K 32 @
23 de julio " "
a que se dedica la cooperativa o n}'a P
. de ahorro y credito
cooperativas de ahorro y 880 320
credito en quito . .
a que se rigen las cooperativas o nfa ®



Keywords detectadas para contenido.

By number By volume

All keywords
» tarjeta
> banco
) cooperativa
> ecuador
» ahorro
' pago
> card
b > pichincha
> > economico

tributario

111,400

24,247

8,860

8,654

8,121

7,863

4,260

2,894

2,685

2,632

©

®

1O

(O]

(O

(O}

(O

L0
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All keywords: 111.4K

Keyword =

L+
L+

credito agil »

credito
quirografario v

tarjeta de
credito v

biess credito
hipotecario v

cooperativa de
ahorro y credito v

credito v

creditos banco
pichincha ~

Total volume: 731.6K

inten



Al ingresar el URL de la pagina web se puede detectar que el trafico pagado de la
cooperativa ha sido practicamente inexistente y se ha mantenido bajo durante el 2020

hasta el 2021.

Organic | Paid

Distribution by Country Organic Traffic 11,109/month

B Organic Traffic B Paid Traffic P Notes v M &M 1Y 2y Alltime
Countries  Traffic Share Traffic  Keywords -
Worldwide cEmm— 100% 111K 1.2K
u EC G 1% 103K 353
Il

e cL

Organic Keywords 1,209

Top3 B s10 B 1120 21-50 51100

Fuente: SEMRUSH. Adaptado por autores (2021)
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» Campafia Google ADS.
Con esta campafia se busca el trafico pago al blog, tomando en cuenta las keywords detectadas. La campafia se desarrollaria durante
un afio, cada primera semana de cada mes, teniendo de segmento a Cayambe, Quito y sus alrededores, considerando las meta-

description

Figura 28 Elaboracion de Campafia Google ADS

4 Google Ads = Nueva campaia ©)
Ayuda
o Seleccionar configuracion de la campaiia e Configurar grupos de anuncios o Crear anuncios o Facturacion
Nombre de la campaiia Busqueda-SEM 2
Redes Red de Busqueda A

Los anuncios pueden aparecer cerca de los resultados de bisqueda de Google y de otros
sitios web de Google cuando los usuarios buscan términos relacionados con tus palabras
clave.

Incluir partners de busqueda de Google @

Red de Display

Es una manera facil de aumentar las conversiones pagando un coste similar o inferior al de
la Red de Busqueda y utilizando el presupuesto de las campanas de busqueda que no se ha
gastado

[0 incluir la Red de Display de Google ®

No dejes escapar la oportunidad de obtener mas conversiones pagando un coste similar
o inferior solo con un clic
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Configuracién de campafia.

0 Selecci configuracién de la campaiia

e Configurar grupos de anuncios

° Crear anuncios

° Facturacion

Ubicaciones

Selecciona las ubicaci geograficas a las que orientar la publicidad (@

(O Todos los paises y territorios
QO Ecuador
(@ Introducir otra ubicacién

Ubicaciones objetivo (2)
Cayambe, Pichincha, Ecuador ciudad
Quito, Pichincha, Ecuador ciudad

Q Introduce una ubicacion objetivo para incluirla o excluiria

Por ejemplo, un pais, una ciudad, una region o un codigo postal

v Opciones de ubicacion

Covertura ® @
99.000 @
4130000 @

Busqueda avanzada

Idiomas

Selecciona los idiomas que hablan tus clientes @

Q Introduce un idioma o seleccionalo

Espafiol €

89

Sequn las ubicaciones objetivo,
quizds te interese afiadir estos
idiomas:

Ingiés



4 Google Ads

Q Seleccionar configuracién de la campaiia

Eleccion de palabras claves.

Nueva campana

e Configurar grupos de anuncios o Crear anuncios

Las palabras clave son palabras o frases que se usan para relacionar los anuncios con los términos que
buscan los usuarios

banco cooperativa

estrategias para ahorrar

ideas para ahorrar dinero

tips para ahorrar

nombre de bancos

cooperativa de ahorro

mejor banco para ahorrar

coop cooperativa financiera

estado en linea

estrategias para ahorrar dinero
cooperativas de ahorro y crédito en quito
bancos ecuador

cooperativa 23 de julio quito
diferencia entre cooperativa y banco

Los tipos de concordancia ayudan a controlar qué bisquedas pueden activar tus anuncios

palabra clave = concordancia amplia “palabra clave” = concordancia de frase {patasra c'ave] = concordancia exacta
Mas informacion

° Facturacion

@ NUEVO GRUPO DE ANUNCIOS

90

Estimaciones diarias

~ Blog de Cooperativa 23 de e
Julio

Clics/dia Coste/dia
179 20,00 USS
CPC medio
0,11 USS

Presupuesto diario

2000USS/dia

== Opcién de presupuesto A

-25% Actual +25% +50%



Previsualizacion de campafa.

Anuncio - rdcastillov.wixsite.com

Ahorro y Financiamiento | Blog | Cooperativa
23 de Julio

Automatizacién del SEO proporcionado por la plataforma de WIX.

WiX Cooperativa23deJu w Explorar v Ayuda v Contrata a un profesional

Configura tu sitio Herramientas de SEQ Aparece en Google
Quedan 2
pasos
Paso 1: Prepara tu pagina de inicio para la bisqueda de Google

{Como hacerlo?

Elige un titulo y hBZ.Cllc en "Aplicar C—
o Ahorro | Cooperativa 23
Ahorro | Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio de Julio | Blog | Crédito

tra tus ANOITOS ¥

Herramientas de SEO

Crédito | Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio

Finanzas | Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio enla
o Economia por la Cooperativa
Ahorro | Coop
Requisitos de los titulos:
80 cara
Upgrade
= Acceso rapido
(] ja una descripcion a la pagina de inicio para los resultados de busqueda
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Convertir.

En el inicio del blog una vez que el usuario este atraido por el contenido generado podra obtener el e-book ofrecido por el plan

titulado “S Consejos para Administrar tus finanzas”

5 Consejos para
Administrar tus

Figura 29 Propuesta de conversion

Finanzas
CONSEJOS
PARA ADMINISTRAR
TUS FINANZAS DE
FORMA INTELIGENTE

Formulario de suscripcion

Drreccion de email

£ iVamos a chatear!
-
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Al darle clic al CTA se desplegara una landing page de tipo lead generation, el usuario al ingresar los datos requeridos

automaticamente se descargara el material de interés.

CONSEJOS

PARA ADMINISTRAR
TUS FINANZAS DE
FORMA INTELIGENTE

-
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LLENATU
INFORMACION

E-book

Nombre

Apeliido

Email

Telefono




Figura 30 E-book 5 Consejos para administrar tus finanzas de forma inteligente

CONSEJOS

PARA ADMINISTRAR
TUS FINANZAS DE
FORMA INTELIGENTE

Contenido

1 Introduccion

2 Ahorro

3 Ahorro Magico
4 Construye presupuesto
5 Reduce tus gastos

6 Prioriza tus deudas
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CONSEJOS PARA ADMINISTRAR
TUS FINANZAS DE FORMA INTELIGENTE

En un entorno tan cambiante y
financieramente inestable todos lidiamos con
el desafio de generar recursos econémicos y
manejarlos de manera eficiente para cubrir
nuestros consumos basicos.

Una adecuada administracion de tu dinero te
permite llevar un control de los ingresos y
gastos en lo que incurres dia a dia, una forma
confiable y sustentable para hacerlo y
enfrentar una situacion de emergencia es el

ahorro.

www.coop23dejulio.fin.ec

EL AHORRO COMO TU MEJOR ALIADO

1.AHORRO

Todos podemos ahorrar, los mas
importante es lograr que los ingresos
cubran todos tus gastos y destinar un
10% o 20% al ahorro

b Sp./' /i
Destinar una Cuenta para planlflcar tu ahorro

es la mejor opcidon si buscas alcanzar un
objetivo puntual.

En la cuenta de ahorro planificado 23 de Julio

se fija una meta mensual de ahorro, y estos
recursos estaran disponibles hasta cumplir el
plazo establecido en el contrato inicial.

Depésito inicial: $20,00 2

www.coop23dejulio.fin.ec
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3. CONSTRUYE UN
PRESUPUESTO

Asi tambien es importante ensenarle a los

ninos a cuidar su dinero.

Crear un habito de ahorro en los mas Lo mas importante para manejar tus
pequenios es la base de una buena finanzas es determinar cuando gastas. Es
educacion financiera decir, es fundamental mantener un registro

de ingresos y gastos.
Para utilizar tu dinero de la manera mas

2. AHORRO MAGICO PARA eficiente necesitas definir cuales son tus
TUS PEQUES —_—
prioridades ya que dentro de las cosas en las

que inviertes tu dinero, existen gastos
constantes a los cuales debes destinar cierta

Con esta cuenta pueden fijarse metas y

. " cantidad de dinero todos los meses por lo
estar motivados a no malgastar su dinero.

3 2 o tanto se recomienda destinar el 50% de tus
Ademas les ensena a tomar desiciones con

responsabilidad y aprenden el valor del ANGEER:A Hokiicoston: Toty SHAllR para

invertir, el 20% para el ahorro y el 20%
esfuerzo

restante para tus gastos diarios

www.coop23dejulio.fin.ec www.coop23dejulio.fin.ec
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4, REDUCE TUS GASTOS FIJOS

Los gastos fijos son los que se conocen como

el agua, luz, gas y lo mas importante , la

renta.

Indispensable que evalues la posibilidad de reduce
tus gastos fijos, ya sea ahorrando luz y agua,
pagando una renta de un lugar que se ajuste a tu
salario y gastos varios, te recomendamos crear
plantilla en excel donde podras desplegar un
listado de tus gastos fijos y evaluarlos el costo a ver
si es posible reducirlos. 5

9. PRIORIZA LAS DEUDAS

Otra vez, te
recomendamos
hacer un listado para
organizar y priorizar
tus deudas , coloca

fechas y nivel de

priorizacion de las
deudas que tienes.

Puedes intentar tambien priorizar por la
consecuencia que tendras al no pagar, desde la
consecuencia mas grave hasta la que tendra
menos problema y puede tener facilidad de
resolver.

6

www.coop23dejulio.fin.ec www.coop23dejulio.fin.ec

DE JULIO

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

www.coop23dejulio.fin.ec
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Cerrar.

Para esta etapa del Inbound Marketing se toma la decision de ejecutar el e-mail marketing donde hay CTA que el usuario puede

interactuar con servicios y productos y ofrecidos, cabe destacar que cada e-mail seria personalizado

De : Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio <roneldavid1998@gmail.com>
Respuesta : roneldavid1998@gmail.com
Asunto : Productos Ofertados

View in browser

Emilio, eres nuestro
mejor capital

Emilio, eres nuestro mejor capital

Visita Nuestra Web

Visita Nuestra
Web
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De : Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio <roneldavid1998@gmail.com>
Respuesta : roneldavid 1998 @gmail.com
Asunto : Productos Oferfados

Descubre nuestro

crédito automotriz

Es el otorgado a personas
naturales, destinado a la
adquisicion de vehiculos

livianos de combustible f6sil,
no refacionados con la
actividad productiva

Mas
Informacion

Mas
Informacion

VOCE NUESTRA 23 CARD
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Descubre nuestro créditdg

automotriz

Es el otorgado a personas naturalg
destinado a la adquisicion de
vehiculos livianos de combustibids
f6sil, no relacionados con la activid
productiva

Mas
Informacion




De : Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio <roneidavid1998@gmail.com>
Respuesta : roneldavid 1998 @gmail.com
Asunto : Productos Ofertados

CONOCE NUESTRA 23 CARD

Tarjeta de Debido de la 23,puede
ser utilizada en Ia red de cajeros
automaticos propios de la
Cooperativa sin costo de

Elaborado por autores (2021)

Tecnologia de Chip

Garantiza un alto nivel de
seguridad, impidiendo la
clonacion de la tarjeta.
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Tecnologia de Chip

Garantiza un alto nivel de
seguridad, impidiendo la
clonacion de la tarjeta.

iSOLICITAR YA!

| | TF AYUDAMOS A-




Fidelizar.

Guion de atencion de posventa.
e Llamada por parte de la cooperativa 23 de Julio a algun cliente

e Saludoy Presentacion

-Muy buenos dias, sefiora Pérez, le saluda Diego Ordofiez, asesor
comercial de la Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio, ¢sera que tiene

disponible un minuto por favor? (Pausar y dejar responder al cliente)

ler escenario: la persona esta ocupada, se procede a terminar la llamada.

Esta bien sefiora Pérez, no se preocupe, me puede indicar cuando estaria
disponible para poder conversar sobre el servicio y producto brindado (Pausar y
esperar que la persona le indique dia, hora y fecha para comunicarse de nuevo y

luego proceder a la despedida).

Gracias, sefiora Pérez, entonces el dia x a las x horas me comunicare con

usted, tenga buen dia/buena tarde.

2do escenario: la persona estd disponible, se procede a continuar con la
Ilamada

Okey, sefiora Pérez, el motivo de la llamada es para evaluar nuestro
servicio prestado para usted y si tiene algin problema para poder ayudarle a

solucionar, le hare unas cortas preguntas en un tiempo corto.
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o Preguntas a realizar

¢ Como evaluaria nuestro servicio prestado del 1 al 5, siendo 1 muy malo y 5 como

excelente?

¢ Ha presentado algun problema con el producto que obtuvo? (En caso de
que exista algin problema, enseguida atender ese problema y tratar de
solucionarlo si esta en las manos del asesor y atencion al cliente y luego continuar
con las preguntas)

¢Como calificaria el nivel general de satisfaccion por nuestro servicio?
Siendo 1 poco satisfecho y 5 muy satisfecho

¢ Qué nos recomendaria para mejorar algin producto o en el servicio?

¢Conoce nuestras lineas de atencion al cliente? (En caso de desconocer
los medios, facilitarselos inmediatamente).

Bueno sefiora Pérez, le queremos recordar que la cooperativa cuenta con
estos otros servicios y productos financieros (proceder a explicar sobre otros
servicios y productos que no posea el cliente, resolver cualquier duda que tenga
sobre lo explicado anteriormente).

Despedida

Okay sefiora Pérez, muchas gracias por su tiempo, recuerde que estamos
para ayudarle y servirle en cualquier momento, no dude contactarnos si hay algin
problema, recuerde que usted es nuestro mejor capital, que pase buen dia/buena

tarde (Pausar y esperar la despedida del cliente).
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E-book.

Proporcionado a los clientes que le llegara al correo, titulado 4 ventajas de estar en una

cooperativa.

Figura 31 E-book 4 Ventajas de estar en una cooperativa

VENTAJAS DE
ESTAR
EN UNA
COOPERATIVA
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DE_JULIO

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

-

Tabla de Contenido

Introduccion

En Ecuador este sector de cooperatvismo han contribudio por muchos
anos a la economica del pais, logrando un impacto psoitivo para impulsar
el desarrollo social.

Es asi como se ha logrado desarrollar una comunidad enorme de inversion
de capital y la generacion de bienestar y calidad de vida proyectando
muchos suenos de personas que se vuelven realidad conviertiendose en
un motor para la economia popular y solidaria, nos basamos valores como
la ayuda mutua que es la base de la cooperativa, tiene que existir
responsabilidad social y equidad para asi lograr los pilares que sostiene
estas instituciones

01

104



1.Tasas mas
Atractivas

~ Plazos y tasas tienen
4. mejores condiciones
W desde los prestamos Costos de operaciones ‘*-\%Q, -
realmente atractivos y
con costos mucho menor
que en los bancos

En la cooperativa 23 de Julio
las tasas de interés sobre el
ahorro e inversion hace que

gane mayor rentabilidad en el

k dinero

2.Desarrollo
Constante

|

.! &

105



A 5 i N

Proporci a a los miemb e
incluso a la comunidad en general. éxito cuando nuestros

iembros son fi aptos y saben como hacer que
su dinero trabaje para ellos. usted es mas que un simple
numero de cuenta para nosotros - usted es de la
familia.Somos tus vecinos. No, en serio! Las cooperativas
de crédito son locales y nosotros invertimos en su
comunidad.

4.AYUDAR SIN
BARRERAS

04

Sin importar en que etapa de la vida estes, te
vamos ayudar, si quieres impulsar algun negocio o
comnezar uno, tenemos productos y servicios para
tu dispocion , si quieres surgir en
emprendimientos, para obtener tu primer
automovil, enfrentar emergencias o simplemente
ahorrar para un futuro mejor, estamos aqui contigo
Las cooperativas de crédito generalmente ofrecen
tasas de interés mejores y mas compelitivas para
los préstamos.

Elaborado por los autores (2021)
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Box de Lealtad.
Una caja que contiene merchandising de la cooperativa para las personas que obtengan un

crédito con taza y camiseta.

Figura 32 Box de Lealtad

UPERATIVA DE AHORRO Y CRED™
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Elaborado por los autores (2021)
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Tabla 12 Indicadores KPI's

la estrategia

Agregar més valor a la

pagina web de la empresa.

Estrategia Actividad Resultados Esperados Meétrica

Aplicar la matriz de

Ansoff y explorar los

intereses de nuevos

mercados
ROI
Desarrollo de  nuevos
mercados/Engagement del Identificar el buyer Incremento de la cartera de
segmento millennial persona ideal para ejecutar | clientes
Traffic Analytic
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Inbound Marketing

Atraer usuarios

desconocidos

Convertir usuarios en lead

Comenzar con la
transformacion a MQL
(Marketing Qualified
Lead) y SQL (Sales

Qualified Lead)

Proceso de Fidelizacion al

cliente

Medir resultados

Incremento de la cartera de

clientes

Incremento de ventas

Captacion de nuevos

usuarios

Incremento de trafico

organico

ROI
Traffic analytic
Clics en las campafias
Incremento de usuarios en

redes sociales

Elaborado por autore (2022)
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Cronograma de actividades

Capitulo IV

Actividad

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre,

Diciembre

Political

Ejecucion de nuevo servicie enla
paginaweb

Campafa en instagram ADS para
promeover el nuevo senvicie

Politica 2

Creacionde hlog

Fjecucion de Podcast

Campafia en Facebook ADS

Campafia Google ADS

Ejecucionde E-mail Marketing

Fidelizacion al Cliente

Medicion de Resultados

Subir contenido al blog

SubirContenide al Podcast

Creacion de Contenido de Blog

Creacion de Contenido de Podcast
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Presupuesto de marketing

Politicas Costo Unitario Costo Parcial Costo Acumulado Porcentaje
Politica 1
Creacidn de seccion de
$ 3.000,00 3.000,00 $ 3.000,00 8,4%
Pagina Web
Camparia Instagram ADS $ 140,00 $ 1.960,00 $ 4.960,00 5,5%
Politica 2
Atraer
Elaboracion de Blog $ 2450 $ 294,00 $ 5.254,00 0,8%
Creacion de Podcast $ 6,00 $ 72,00 $ 5.326,00 0,2%
Implementos para Podcast $ 450,00 $ 450,00 $ 5.776,00 1,3%
Software de Podcast $ 21,00 $ 252,00 $ 6.028,00 0,7%
Camparia de Facebook ADS $ 140,00 $  1.680,00 $ 7.708,00 4,7%
Utilizacion de SEMRUSH $ 230,00 $ 920,00 $ 8.628,00 2,6%
Campafa Google ADS $ 140,00 $ 1.680,00 $ 10.308,00 4,7%
Disefio Grafico $ 425,00 $ 5.100,00 $ 15.408,00 14,4%
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Convertir

Creador de Contenido $ 500,00 $ 6.000,00 $ 21.408,00 16,9%

Cerrar $ 21.408,00

E-mail Marketing $ 30,00 $ 360,00 $21.768,00 1,0%

Fidelizacion $21.768,00

Servicio Posventa $ 425,00 $ 5.100,00 $ 26.868,00 14,4%

Box de Lealtad $ 720,00 $ 8.640,00 $ 35.508,00 24,3%
TOTAL $ 35.508,00
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Justificacion

Leads Rocket (2012) define al inbound marketing y en general estrategias digitales como
técnicas mas econodmicas que las estrategias tradicionales de marketing como la television y la radio y
ademaés es mucho maés eficaz debido a que en vez de generar interrupcion en un solo sentido, con el
inbound marketing se lograr emitir el contenido preciso para el comprado con este lo requiere y le llama
la atencion , ademas un estudio realizado por HubSpot, determinaba que por cada costo promedio por
lead para una organizacion de Inbound Marketing es de US$ 135 que refleja el 61% mas bajo que el
promedio de US$ 346 utilizado por el Outbound y los generadores de leads como blogs y social media
resultaban ser parte de categorias de herramientas menos costosas para generar leads y realizar el
marketing.

Para este caso se propone que la estrategia de marketing sea financiada con los recursos propios
de la Cooperativa de Ahorro y Crédito “23 de Julio”, en donde usando casi el 1% de las utilidades netas
sean destinado a este departamento y demostrando que con estrategias digitales se puede invertir con

menos presupuesto como es el caso de este proyecto.
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Matriz Costo/Beneficio

PROCESO

SITUACION ACTUAL

PROPUESTA

SITUACION

DESARROLLADA

Desarrollar acciones
que incrementen la

No posee
suficiente visualizacion de

Creacion de servicio de citas
online personalizada para el cliente de

Captar nuevos clientes
que tengan necesidad de obtener

participacion de | su servicio de crédito | forma rapida y eficaz, campafia en | un crédito automotriz.

mercado de la | automotriz Instagram para dar visualizacién al

generacion servicio

millennial con la

Cooperativa 23 de

Julio

Desplegar la e No tiene una e Creacion de blog con e Lograr captar la
metodologia de estructura contenido constante, atencién de un numero
marketing de segmentada en su implementar podcast para significante de
atraccion para contenido que ayudar al contenido SEO publico millennial.
aumentar la comparte en redes, organico. e Comenzar con la
interaccion del contenido e  Facilitar un E-Book por el creacion de lead a
segmento millennial insuficiente  para intercambio de su clientes.

con la marca lograr expandir su informacién personal para

cartera de clientes.

e No posee ningln
beneficio al crear
usuario en la
pagina o algln
intercambio de
contenido de
valores en sus
plataformas

e No posee ningln
beneficio al crear
usuario en la
pagina o algin
intercambio de
contenido de
valores en sus
plataformas

nutrir la base de datos de la
empresa
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Escenarios

Proyeccion de estado de Resultados

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
PROYECTADO

{(En USD délares)

DESCRIPCION

INGRESOS FINANCIEROS s 41.680.429 80

5l Interesesy descuentos ganados 5 40, /97,684,580

52 Comisionesganadas 5 73,168,499

53 Itilidades financieras 3 2.287,90

54 Ingresos por servicios 5 907,288,061

EGRESOS FINANCIERDS ] 15.431.305,41

41 Interesescausados 5 16, 405 060, 22

42 Comisionescausadas 5 25913,71

43 Pérdidas financieras 5 331,47

MARGEN BRUTO FINANCIERO 5 25.249.124.39

OTROS INGRESOS ¥ GASTOS OPERACIONALES s -14.680.107 56

INGRESOS OPERACIONALES 5 2h,355, 16

55 Ctrosingresos operacionales 5 2R, 355, 1R

EGRESOS OPERACIONALES 5 14, 706.462,73

45-4505-450f | Gastosde operacian 5 14, 706,462, 73
46 Ctras pardidas operacionales 5 -

MARGEN OPERACIONAL ANTES DE IMPUESTOS -y 10.569.015,83

PROVISIONES, DEPRECIACIONES ¥ AMORTIZACIONES s 7.242.698,55

44 Provisiones 5 £.797.357,94

4505 Depreciaciones 5 §15.831,89

4506 Amortizaci ones 5 129,508,772

MARGEN OPERACIOMAL METO 5 3.326.318,28

INGRESOS NO OPERACIONALES ] 2.606.268,97

[ Ctrosingresas 5 2,822,212, 14

47+4390 Ctros gastos y pérdidas 5 215943,17

UTIUDAD AMTES DE IMPUESTOS ¥ PARTICIPACIONES s 5.932 587,25

4810 Participasion trabajadores 5 889.588,09

UTIUDAD ANTES DE IMPUESTOS s 5.042.699,17

BASE IMPOMNIBLE IMPUESTOS A LA RENTA s 5.042.699,17

4815 Impuestoalarenta 5 1.512809,75

RESULTADOS DESPUES DE IMPUESTOS Y TRABAJADORES s 3.529.889,42
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Volume
n de
ventas
Con

proyecto

Pesimis Esperado Optimista
ta
Incremento  de Cierre de otras

publico objetivo

Incremento de

cooperativas/competenci

practicamente participacién | a

nulo de mercado

No  aplicacion | Aplicacion Aplicacion
correcta del | Adecuado del | Adecuada del Plan de
Inbound plan de | Marketing +  Ofras
Marketing Marketing estrategias de marketing
Inestabilidad Politicas y | Politica 'y Economia
Politica y | Economia Estable

Econdmica estable

Poco presupuesto | Presupuesto Presupuesto Ilimitado

destinado a
marketing

estratégico

Justo Destinado

$ 22.804.395,96

$28.505.494,95

34.206.593,93

20%
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Sin $ 24.673.946,00 | $25.972.574,73 27.271.203 5%

proyecto

Indicadores de presupuesto
Ventas netas estimadas 2022 S 28.310.106,46
Presupuesto actual S 389.515,54
Costo de plan de marketing S 425.023,54
Porcentaje 1,50%

ROI 0,49

Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones
Luego de un analisis de los objetivos generales y especificos previamente enunciados en
capitulos anteriores y la realizacién de las estrategias, se prosigue a resumir y resaltar los siguientes
aspectos:

En el andlisis interno de la cooperativa se detecté cOmo existe una segmentacion practicamente
nula e inexistente del contenido que trabaja en redes sociales una de las amenazas que esta directamente
relacionada con la cooperativa es la falta de confianza que presentan los consumidores al momento de
elegir una institucion financiera es por eso que es primordial trabajar en las redes sociales de la empresa
compartiendo contenido de valor e informacion que el publico objetivo le interese y que pueda estar
informado para asi generar una reputacion online y de marca en donde el segmento y los clientes se

sientan seguros y confiados y puedas interactuar con la marca y también responder a las dudas que
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tenga los usuarios en el internet acerca de servicios y productos que pueda estar ofreciendo la
cooperativa, la presencia on line es sumamente fundamental para toda marca y que se tiene que hacer
de una manera correcta al momento que se trabaje los medios digitales.

En la segmentacion se observé que la generacion con la que se trabajo busca formas de ahorro,
tiene la necesidad estar con instituciones financieras seguras y honestas, ademas de tener deseos en
adquirir sus primeros automaviles y casas. Para crear las estrategias y el plan de marketing fue esencial
conocer bien al segmento correspondiente para asi enfocar las actividades en los intereses del target y
generar contenido de valor que sirve como atraccion, con la investigacion digital como herramienta,
ayudé al desarrollo de la recoleccién de informacion del publico objetivo. Con herramientas como
Audiense, se pudo detectar esa influencia y tendencia que tiene el segmento trabajado por informacion
financiera y cuentas relacionadas con ese tema lo cual conduce a que se debe trabajar con las redes
sociales para brindar este tipo contenido y ademas debe existir una interaccion con el usuario ya que
tiene cuestionamiento sobre las instituciones financieras y los servicios que ofrecen.

Con la implementacién del plan de inbound marketing se determina que una de las fases mas
importantes es la primera que es la de atraccion ya que aca se tiene que construir toda una planificacién
de contenido de interés que despierte la atencion del usuario y sin una correcta informacion y datos que
permita conocer intereses y comportamiento del publico objetivo no se hubiera podido ejecutar la fase
de atraccién en esta es importante enganchar al cliente y que éste pueda llegar a realizar todo el
recorrido hasta cumplir con la venta, se observa como la marca durante el proceso del inbound
marketing nunca deja de tener como enfoque y base al cliente, la marca va de la mano con el hasta
cumplir todo el procedimiento alimentandolo de contenido relevante y tratando de satisfacer sus
necesidades y deseos.

Durante la creacion del presupuesto de marketing se puede comprobar el hecho de las

estrategias digitales resultas mas econdmicas que las tradicionales lo cual trae mayores beneficios en
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el presupuesto de marketing que maneja la empresa, afladiendo a eso las oportunidades de que estas
estrategias actuales se puede llegar a mas potenciales clientes y mas segmentados al momento de querer
poner en funcionamiento alguna publicidad

Recomendaciones

-Se puede indagar y tener méas informacion si se realiza un estudio mas profundo utilizando
otras matrices de analisis internos como la matriz de las 5C y tener una evaluacion méas amplia acerca
del entorno del mercado donde se desenvuelve la empresa. Aplicar entrevistas para los vendedores y
obtener un panorama mas claro de la situacion interna de la cooperativa y que la misma tome en cuenta
todos estos aspectos que pueden ayudar a beneficiarlo ya que corrigiendo ciertas variables se puede
lograr que la empresa tenga una mayor funcionabilidad y desarrollo en el &mbito empresarial y en su
ambiente laboral.

-Con técnicas tradicionales de recoleccion de datos como encuesta o entrevistas a los clientes
potenciales de la empresa se puede llegar a tener informacién mas precisa acerca del comportamiento
del consumidor de la estrategia planteada y datos mas especificos sobre sus deseos y sus necesidades
para asi al plantear estrategias de marketing se pueda tener algo més especifico dentro de la ejecucion
del marketing operativo y también trabajar con una seleccion de usuario mas amplia donde se pueda
obtener més datos que ayuden a cumplir con la operatividad

- Suele ser més eficaz que durante el inbound marketing se maneje canales que sean los
adecuados para generar atencion e interaccion con el cliente debido a que las personas utilizan redes
sociales pero algunas empresas cometen el error de no tener un segmento correctamente dividido y asi
poder obtener la atencidn que tanto se desea dependiendo de las caracteristicas del cliente ideal que
tenemos, el mundo del marketing es muy amplio y afio tras afio se va renovando por eso se puede
explorar nuevas formas de ejecutar las ventas y tener interaccion con el cliente como por ejemplo la

utilizacion del flywheel como una renovacion del embudo sustituyéndolo por una rueda que tiene al
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cliente en centro y la experiencia del clientes es la prioridad, aplicar estos nuevos formatos por ejemplo
en la cooperativa se puede lograr tener buenos resultados en la captacion de nuevos clientes siempre y
cuando se haga una investigacion de mercado previa.

-Tener un libre acceso a la contabilidad de la empresa y tomar en cuenta los Gltimos 5 afios
contables para poder crear un presupuesto que vaya a las necesidades y objetivos empresariales de la

institucién
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ANEXos

Anexo 1. Cuestionario de preguntas para la entrevista dirigida a Diego Correa, jefe de

marketing de la Cooperativa de Ahorro y Crédito 23 de Julio

10.

11.

12.

13.

14.

¢ Como esta estructurado el departamento de marketing de la entidad?

¢ Cuantos afios tiene ejerciendo el cargo de jefe de Marketing?

¢ Qué estrategias de marketing suelen aplicar? ;La puede enlistar por favor?

¢ Qué tactica de marketing suele ser las mas usada y por qué?

¢Se ha visto atacada la empresa por la pandemia o algun otro factor interno?

¢Nos puede describir el panorama del FODA de la empresa actualmente?

¢Para usted cuales han sido las claves del éxito para la empresa?

¢Conocer como esta el ambiente dentro de los empleados de la empresa? ¢;Puede
describirnosla?

¢ Qué producto/servicio ha sido el mas solicitado y comentado en redes sociales?

¢ Cual producto/servicio considera que es la estrella de la entidad?

¢Nos puede describir el panorama competitivo?

¢Cuales son las principales competencias? ¢Conocer las estretagias de marketing de la
competencia?

¢En el tema de merchandising, que tan bien ejcutado esta? ;Qué hacen por las estructuras y
merchandising visual de la compafiia?

¢Nos puede comentar como se ejecuta la cadena de valor?
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15. ¢Segun su experiencia profesional, como calificaria la imagen corporativa de la empresa de
hace 10 afios y la actual?

16. ¢Como calificaria la pagina web de la empresa? ¢ Se puede mejorar?

17. ¢Si es posible nos puede comentar sobre el presupuesto que manejan en el 2020 y 2021 para
el marketing?

18. ¢ Que lugares considera que son la mayoria de su publico objetivo?

19. ¢Por qué estan interesados en expandir su publico objetivo y por qué especificamente la
generacion millenial?

20. ¢Cudles redes sociales son las mas usada por sus clientes y ustedes?

21. ¢ Manejan algun tipo de calendario de contenido?

Anexo 2. Propuesta de Endomarketing

Satisfaccion de Colaboradores

Objetivo: retroalimentacién para mejorar las relaciones laborales y el ambiente de trabajo

Por favor, conteste todas las preguntas honestamente. Sus respuestas seran estrictamente

confidenciales.

1. ¢Queé tan satisfecho esta usted con el ambiente laboral en la compafiia?

" . .
extremadamente insatisfecho
~
De alguna manera
. .
insatisfecho Neutral
~

algo satisfecho
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Extremadamente satisfecho

i

Exprese de manera libre alguna sugerencia que usted considere fundamental para mejorar

en el ambiente de trabajo:

2. Siento que crezco profesionalmente dentro de mi campo laboral en la empresa

Muy en desacuerdo
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Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo

Recibo reconocimiento y merito por mis buenas acciones laborales

Muy en desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo

La comunicacion interna en mi departamento es excelente

Muy en desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo
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Los directivos me dejan saber de manera clara y eficaz los objetivos, metas y

retroalimentacion

Muy en desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo

Cuento con todas las herramientas de trabajo para desempefiarme en mi

departamento laboral

Muy en desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo
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Me siento comodo yendo a mis superiores con cualquier problemay /o

preocupaciones.

Muy en desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo

La empresa trasmite los valores corporativos establecidos

Muy en desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Muy de

acuerdo

Los beneficios de la empresa cumplen con mis necesidades.

Muy en desacuerdo
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~
Neutral
~
De
acuerdo

~ Muy de

acuerdo

10. Me siento altamente capacitado y satisfecho con los programas y talleres

brindado por la compafiia.
~

Muy en desacuerdo
~

Neutral
~

De

acuerdo

~ Muy de

acuerdo
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