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Resumen

El presente estudio realiza un analisis sobre la aplicacion de un plan social media para el
posicionamiento de la microempresa Zimons en la ciudad de Ibarra, por lo que establece una
investigacion cualitativa debido a la recoleccién de informacion para el analisis externo e
interno de la microempresa, en conjunto con el uso de los métodos de investigacion de
campo, bibliogréfica, experimental y descriptiva que permiten detectar aquellos factores
necesarios para la aplicacion de estrategias de marketing. Se determina la aplicacion de un
de plan social media en redes sociales para posicionar a la marca y generar mayor alcance a
diferentes segmentos de mercado con el objetivo de aumentar seguidores y posibles clientes.
Este tipo de investigaciones son un respaldo académico sobre la importancia de aplicar

estrategias digitales de marketing para el desarrollo empresarial.

Palabras claves: Plan social media, marketing, estrategias, posicionamiento, marca,

desarrollo econémico



Capitulo |
1. Analisis situacional

1.1 Antecedentes

En las Gltimas décadas el uso del internet cada vez se ha vuelto mas frecuente, debido
a la globalizacién y evoluciéon de la Web 2.0 en el que ha desarrollado mecanismo de
interaccion por medio de las redes sociales que ofrecen un mejoramiento del vinculo entre
cliente y empresa en el &mbito de los negocios. De igual manera, se puede evidenciar una
evolucion en la implementacion de estrategias del marketing debido a las nuevas
herramientas digitales que cada vez son mas accesibles al publico. Dentro de esta perspectiva,
surge el término de social media el cual es un mecanismo por el que las empresas pueden
llegar a méas clientes debido a la gran interaccion de personas en el campo de las redes
sociales. Por lo tanto, este nuevo mecanismo es una estrategia de marketing que brinda

nuevas alternativas para vender y posicionar una marca.

En el campo internacional se evidencia con mas frecuencia la aplicacion de planes
social media para el posicionamiento de las empresas tal es el caso del estudio realizado por
Sanchez y Guerrero (2019) en el que analiza la importancia de la aplicacién de un Plan social
media empresarial a través de caso practico de McDonals en Espafia, en el que se enfatiza la
planificacion basada en los objetivos de la empresa para generar un mayor posicionamiento
de la marca, al igual que el incremento de ganancias. La metodologia aplicada en el estudio
fué experimental basandose en la informacion del caso practico se detalla la deficiencia de la
aplicacion de un plan social media la empresa. Por lo que por medio de una investigacion
descriptiva y bibliogréafica se llega a concluir que la aplicacion de plan social media debe
tener un estudio interno y externo para definir los objetivos a conseguir. Por lo que el uso de
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las redes sociales son una gran herramienta para posicionar a la empresa mejorando la
interaccion de la marca con los clientes, a través del analisis de los intereses de los clientes,
post interactivos, post audiovisuales, constancia en la publicacion, estrategias de publicidad

pagada,etc. Considerando a las redes sociales como la clave del éxito empresarial.

En el contexto nacional se encontré un caso muy similar al presente estudio de
investigacion en el que Alvarez et al. (2019) plantea la aplicacion de un plan social media
como estrategia de posicionamiento de marca aplicado a la empresa importadora Zumbauto.
La problemaética de este estudio se evidencia en la poca visibilidad de la marca en redes
sociales, por lo tanto no permite un posicionamiento en el mercado automotriz. El objetivo
de este estudio propone la aplicacion de un plan social media basado en redes sociales
especialmente en Facebook e Instagram en el que por medio de una investigacion
experimental y un enfoque mixto con la aplicacion de encuestas a los clientes y entrevista al
gerente generaron una propuesta estratégica para el posicionamiento de la empresa,
obteniendo mayor alcance en las redes sociales a través de la interaccion constante, trayendo
como resultados el incremento de seguidores, aumento de interaccion en post, interaccion

por mensajes preguntando sobre el servicio que ofrecen por ende aumentando sus ventas.

En el contexto local en la ciudad de Ibarra se encuentran varias empresas y
microempresas que estan generando desarrollo econémico en la ciudad. Un caso en particular
es el estudio de Fuertes (2021) en el que analiza el impacto de la aplicacion de un Plan Social
Media para el aumento de ventas y posicionamiento de la marca Proevent S.A una empresa
dedicada a la organizacion de eventos sociales. La metodologia de investigacion que aplica
este estudio son el método cualitativo, investigacion de campo, observacion, bibliografica y

la aplicacion de instrumentos como una entrevista al personal de la empresa para obtener
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datos reales sobre el estado de la empresa. Ademas, realiza el analisis de PEST, FODA y
POTER para determinar la situacion externa de la empresa.Finalmente, aplica una propuesta
basada en el marketing digital en el que por medio de la planificacion de contenido se logra

desarrollar una campafa de ibound, permitiendo el aumento y posicionamiento de la marca.

Con base a los estudios preliminares se llega a coincidir que la problematica yace
desde la falta de aplicacion de un plan social media en redes sociales ya que, son los medios
de comunicacion mas accesibles al publico en la actualidad, por ende es una estrategia clave
para las empresas. El desconocimiento o falta de interés de los gerentes de las empresas en
estas nuevas herramientas digitales refleja una disminucion en el posicionamiento de la
marca por ende de las ventas, ya que hoy en dia todos los negocios deben ser visibilizados

en el campo digital para mayor alcance a los clientes.

Es por eso que el presente estudio pretende enfatizar la importancia de la aplicacion
de plan social media para el posicionamiento de la marca Zimons. En el primer capitulo se
plantean los objetivos y un analisis a nivel externo como interno de la empresa, utilizando
herramientas como: Pestel, Cadena de Valor Poter y FODA que permitieron analizar aquellos
factores que estan limitando a la empresa a posicionarse y aumentar sus ventas. En el segundo
capitulo se identifica a la empresa desde su: misién , vision, valores, estructura
organizacional, funciones, logotipo y todas las caracteristicas empresariales de la marca.
Luego se procede a describir la metodologia que permite describir las estrategias pertinentes
para la formulacion de la propuesta de un plan social media para la empresa. En el tercer
capitulo se realiza un analisis con respecto al analisis de las estrategias para la aplicacion del
plan de marketing en el que se selecciona un mix de marketing para plantear la aplicacion de

tacticas segun los objetivos propuestos, tambien se estudia a la competencia directa para
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determinar las acciones en redes sociales, adjuntando una planificacion para luego comprobar
los resultados por medio de los indicadores de KP1. Finalmente en el capitulo cuatro se realiza
el presupuesto de marketing para la aplicacion de un plan social media en redes sociales para
el posicionamiento de la marca, detallando los objetivos y procesos a realizarce segun el

tiempo estimado.

La microempresa Zimons lleva 13 afios en el mercado de la realizacion de productos
publicitarios, por lo que debido a su inactividad en redes sociales este negocio no ha podido
ser reconocido por la ciudadania. El presente estudio, permite tener una base de investigacion
para una exitosa aplicacion del plan social media, por medio de la ejecucidn de estrategias se
puede cumplir con los objetivos de posicionamiento de la marca y a su vez el aumento de las
ventas debido al gran alcance de personas que podria tener. Por lo tanto, es necesario aplicar
este tipo de estudios basados en las redes sociales como un nuevo mecanismo de
acercamiento a nuevos segmentos de clientes permitiendo abrirse campo en diferentes
mercados, enfatizando la importancia de la aplicacién de los conocimientos con respecto a la

carrera de Marketing.



1.2 Definicion del problema

1.2.1 Matriz Causa-Efecto

llustracion 1 Diagrama de causa efecto

CAUSAS | EFECTO

1.2.2 Contextualizacién del problema

¢Como beneficiaria la implementacion de un plan de social media en la empresa
Zimons para mejorar la participacion y el posicionamiento de la marca en el mercado de la

ciudad de Ibarra?

Este proyecto de investigacion nace para mayor fidelizacion de clientes vy

posicionamiento de la marca a través de los diferentes medios digitales.

Actualmente, la mayoria de sus ventas son por medio del local fisico, la empresa

cuenta con cuentas en las redes sociales Facebook e Instagram. Sin embargo, no tienen



personal capacitado para el manejo de estrategias de marketing, por lo tanto, no cuentan con
un plan social media en redes sociales. EI desconocimiento ha generado la incredulidad en el
uso de este tipo de herramientas, creando un déficit de interaccion con sus clientes y nuevos
segmentos de mercados. Por tal motivo la empresa no ha logrado posicionar su marca como
deberia ya que, al contar con tantos afios en el mercado publicitario y creacion de articulos

aun no logran consolidarse y hacer que su marca se reconozca en la ciudad de Ibarra.

1.2.2. Objetivos

1.2.1.1. Objetivo general

Crear un plan de social media para el reposicionamiento de la microempresa Zimons

1.2.2.2. Obijetivos especificos
e Desarrollar un andlisis interno y externo de la microempresa
e Establecer estrategias para social media
e Desarrollo de acciones y tacticas de marketing

e Realizar un presupuesto para el plan social media

1.3 Anadlisis externo

1.3.1 Microentorno

1.3.1.1. Anélisis Porter de las 5 fuerzas

1.3.1.1.1. Poder de negociacién con los clientes

El poder de negociacién de los clientes se basa en el requerimiento de pago a plazos
segun las necesidades. Los clientes, se caracterizan por persuadir al vendedor para disminuir

el costo final del producto o servicio como modo de negociacion y amenorar sus gastos. Entre
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las estrategias de negociacion que utilizan los clientes encontramos: la persuasion de
reduccion de precio, mejorar las condiciones de pago, conseguir pago por cuotas accesibles,
acceder a un mejor servicio, etc. Las empresas aplican diferentes estrategias para fortalecer
su poder de negociacién, de esta manera, realiza una clasificacion de los principales clientes
y se realiza un plan de marketing estratégico para separar ciertos gastos a la hora de negociar

con los clientes (Hernandez, 2017).

La empresa Zimons desarrolla varias estrategias de negociacion con el cliente, ya que
analiza la situacion: pedido al mayor o menor, constancia de compra, garantia de venta,
formas de pago, etc. Por lo que usualmente analiza al cliente y su solicitud de compra para
negociar, por lo general los precios estan prefijados, sin embargo, su estrategia de
negociacion se basa en la persuasion al cliente a través de la comparacion del servicio y
calidad de producto que ofrecen en comparacion a la competencia. Por lo que llega a tener

buena comunicacion con el cliente, de esta manera genera un acuerdo de beneficio mutuo.

1.3.1.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

En el analisis de Porter, menciona que el poder de negociacién de los proveedores
trata sobre cuando la demanda es mayor a la oferta, es decir, entre mayor solicitud de las
materias primas a los proveedores mayor aumento de precio realizaran. El poder de los
proveedores se determina en el andlisis de las estrategias que utilizan para aumentar el precio
de sus materias primas basadas en el requerimiento de los mercados. Por lo que, analizar este
poder permite saber la influencia que tienen los proveedores en las empresas y de esta manera
determinar estrategias que no permitan un desequilibrio. El estudio de las diferentes opciones

de proveedores permitira tener un mayor portafolio de opciones para generar alianzas de



negociacion y no cortar la cadena de suministros que necesita la empresa, ahorrando costos
y gestionando de manera efectiva para que las dos partes sean beneficiadas (Donawa &

Morales, 2018).

Actualmente, Zimons cuenta con proveedores de diferentes materias primas para la
creacion de sus articulos personalizados. En la seccidn de trabajos con tela trabajan con
Indutexma la cual reside en Otavalo, cuenta con sucursales en Ibarra y Quito. También con
Nortextil con matriz en Atuntaqui y sucursal en Ibarra, estas dos fabricas son las principales
proveedoras de la materia prima en telas, las cuales debido a los afios de trabajo en conjunto
se han mantenido los precios de negociacion. La empresa Zimons tiene su propio equipo de
trabajo con costureras que fabrican desde cero todas las prendas que ofrecen en venta al

publico, asi como también la fabricacion personalizada de acuerdo a la necesidad del cliente.

En cuanto a cristaleria sus principales proveedores son: Comercial Junior y Dajuki
con matriz en lbarra, proveen todo en cuanto a cristales como jarros, copas y platos. La
principal estrategia que ha aplicado la empresa Zimons es contar con un listado de
proveedores en el mercado cercano en el que se analiza las propuestas y se escoge las mejores
opciones. La experiencia y durabilidad en el tiempo del negocio ha permitido que el equipo
de Zimons conozca como se maneja el mercado de proveedores de materias primas, siendo

una ventaja ante el poder de negociacion que suelen aplicar los proveedores.

1.3.1.1.3. Amenaza de n

uevos competidores entrantes



La amenaza de nuevos competidores entrantes en la actualidad es constante, debido
a la alta demanda de productos y servicios, el desarrollo de la tecnologia, economia, etc. ha
generado que se dinamicen las opciones de empresas y emprendimientos, mas aun si existe
un gran numero de proveedores que generan materias primas a precios muy accesibles. De
esta manera, se aumenta la oferta de productos y servicios creando una amenaza en el
mercado. Debido a la aparicion de los nuevos competidores entrar a un mercado consolidado
cada vez es mas complejo, ya que existen elevadas tasas arancelarias, dificultad de canales
de distribucion, falta de especializacion en los procesos o saturacién en el mercado (Rosero,

2020).

Lo interesante de este tipo de amenaza es que se puede sacar ventaja con respecto a
los competidores ya que por medio de un andlisis de mercado se puede determinar que
estrategias aplicar para contrarrestar esta fuerza. Por lo que la empresa puede optar por
reducir los costos de sus productos para vender al por mayor, generar publicidad, mejorar los

canales de distribucion y procesos de venta.

Si bien Zimons fue una de las primeras microempresas que se posiciono en el mercado
de Ibarra con articulos personalizados, actualmente existen muchos competidores que han
entrado al mercado ofreciendo los mismos productos o similares, ya que la materia prima de
este se ha ido comercializando mas y ahora es de facil acceso para quien desee trabajar en la

misma linea.

En la zona donde esta ubicado hay varios competidores, su competencia principal es
Zone art ubicado en la Bolivar y Obispo Mosquera, este esta ubicado a 500 metros de Zimons,

dentro de la zona también existe DM publicidad, Rory publicidad, el logo disefio y



publicidad, global disefio y publicidad, Mandala estudio de disefio y publicidad, dentro de la
ciudad de Ibarra hay varias agencias de disefio y publicidad las antes nombradas podemos
tomarlas como las més relevantes dentro del mercado, siendo esta la competencia directa y

amenaza actual de esta microempresa.

1.3.1.1.4. Amenaza de nuevos competidores sustitutos

La amenaza de nuevos competidores sustitutos es cada vez mas alta debido a la
sustitucion de la mano de obra por las maquinarias. En la actualidad la globalizacion ha
generado que se creen industrias que pueden fabricar y sustituir productos realizados a mano,
dificultando la valoracion real del producto en el mercado. Por lo que la aparicion de nuevas
empresas o industrias que ofrecen el mismo producto que realiza una empresa puede provocar
una delimitacion del precio de los productos, generando riesgo en las ventas debido a las
opciones sustitutivas en el mercado. Esta fuerza permite realizar un analisis que averigua el
ingreso de las empresas o industrias en el mercado y con ello poder definir estrategias para
poder contrarrestarlas, por ejemplo, se pueden mejorar las campafias publicitarias a través de
redes sociales, generar ofertas y utilizar canales de ventas accesibles para los clientes

(Pimentel, 2014).

El sello de calidad de la empresa Zimons es realizar productos personalizados y
exclusivos para su clientela por lo que son regalos originales. Sin embargo, existen productos
fabricados de manera masiva que de alguna manera son personalizados, por ejemplo, la
campafia de Coca Cola con sus vasos y nombres estampados se volvieron muy populares en
el Ecuador, asi mismo los llaveros con las iniciales de los nombres. Es por eso que el

distintivo de la empresa Zimons es realizar una oferta al mercado Unica que resalta ante
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cualquier producto sustitutivo, lo cual es la exclusividad y originalidad, en el que el equipo
de trabajo se encarga de asesorar y posteriormente disefiar los requerimientos del cliente para
satisfacer su necesidad personal, sobresaliendo entre los diferentes productos sustitutos en el

mercado.

1.3.1.1.5. Rivalidad entre competidores

El analisis de esta fuerza permite determinar las estrategias que utiliza los diferentes
competidores haciéndola cada vez mas elevada, la rivalidad va en aumento por lo que se debe
considerar las capacidades, costes de produccién, calidad de producto, campafa publicitaria,
etc. Por lo que analizar la rivalidad entre los competidores puede ser una ventaja para
determinar que estrategia aplicar y sobresalir entre la competencia. EI mejoramiento del
servicio, reduccion de precios en productos, incremento de producciones para venta masiva,

etc serian una alternativa para sobresalir en el mercado (Costa, 2018).

Actualmente, la empresa Zimons cuenta con varios competidores con locales fisicos
y también aquellos que se dedican Unicamente a ventas en linea, como principal tenemos
Zone Art por la similitud en su cartera de productos y por la ubicacién ya que las dos se
encuentran dentro del mismo sector. Dentro de las redes sociales su principal competidor es
Cloe publicidad ya que esta se dedica Unicamente a ventas en linea y tiene sus redes sociales

maés actualizadas.

1.3.2 Macroentorno

1.3.2.1 Analisis PESTEL

1.3.2.1.1. Politico
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Las pequefias y medianas empresas (PYMES) se han notado muy afectadas por la
prolongacion de la competitividad mundial ya que muchas de éstas no cuentan con apoyo
financiero o no son lo suficientemente capaces de seguir en el mercado de la competencia.
Es por eso que se ha visto la necesidad de surgir en el area del libre comercio, con el fin de
obtener el dinero de inversion y aumentar las ganancias, lo que ha conllevado a la creciente
interconexion de los mercados alrededor del mundo y éstos a su vez cada vez se vean
afectados con mucha fuerza y velocidad por crisis 0 eventos del sistema econémico en los

paises del mundo (Ron & Sacoto, 2017).

Actualmente se considera a las PYMES como el sector més productivo en la
economia de un pais, por el impacto que tiene tanto en paises desarrollados como en los
paises en vias de desarrollo. Esto se ve reflejado en el Producto Interno Bruto (PIB) con una
tasa del mas del 25%, a su vez, es generadora de empleo ya que abarca un 70% de la
Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del pais. En Ecuador, el 39% de los empleos son
generados por microempresas, mientras que el 17% a pequefias y 14% a medianas (JAcome
& King, 2013). Por tales motivos, se debe la importancia en la economia de un pais como
base para el desarrollo de la produccion, es decir, generando productos con materias primas
locales que permita la dinamizacion de la economia circular para el beneficio de todos y todas
con el aumento de la economia y generacion de empleados para un manejo sostenible de los

recursos.

1.3.2.1.2. Econémico

La mayoria de las microempresas ecuatorianas se dedica al comercio (55%), tal como

era de esperarse, ya que el comercio presenta menores barreras de entrada. Los serviciosy la
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produccidn requieren mayores destrezas y mas capital de trabajo. Al analizar la distribucion
sectorial de las microempresas, ya sea por género o por region geogréafica, el comercio agrupa
al mayor nimero de microempresas. Las mujeres presentan una mayor concentracion en el
comercio, un 65% versus el 46,4% en los hombres. A nivel regional, la Sierra presenta un

porcentaje mas alto de microempresas productoras y el Oriente en servicios.

Para la mayoria de los microempresarios esta es su actividad principal y por lo tanto
el ingreso de su empresa es sumamente importante. La microempresa constituye la totalidad
del ingreso familiar para el 41,7% de los empresarios. En el caso de los hombres, a un 75%
su microempresa les proporciona mas de la mitad, y la mayoria de las veces hasta la totalidad
del ingreso familiar. Para las mujeres en cambio, la 19 microempresa pareciera ser un ingreso
secundario para el hogar, el 42% de las mujeres reporta que la microempresa contribuye con
mas de la mitad del ingreso familiar. Las microempresas de comercio resultan ser actividades
secundarias, ya que el 25% de las microempresas de este tipo generan menos de la mitad del

ingreso familiar (Banco Interamericano de Desarrollo en Ecuador, 2016).

1.3.2.1.3. Sociocultural

Actualmente la sociedad ha sufrido un cambio drastico debido a la pandemia que
azoto a todo el mundo y a todos los sectores, en todo ambito se tuvo que adaptar a la nueva
modalidad y las nuevas medidas dictadas por el gobierno. A raiz de la pandemia las ventas
en linea crecieron impresionantemente y también las empresas tuvieron que tener mas
presencia en redes sociales para que el consumidor tenga mayor acceso a sus productos. Las
microempresas son fundamentales para la sociedad pues estas aportan de gran manera a la

sociedad.
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1.3.2.1.4. Tecnologico

Conocer el estado de ciencia y tecnologia con la que cuenta el pais es muy importante
ya que este permite adaptarse a los cambios constante que presenta este sector tecnolégico,
mas del 80% de la poblacion de ecuador est& conectada internet es por eso la importancia de

tener presencia en la web.

Asi mismo estar al pendiente de las nuevas creaciones y tendencias especialmente en
maquinaria para la elaboracién de productos del tipo que en este negocio se ofertan, para su

posible adquisicion.

14



1.4 Andlisis interno

1.4.1 Cadena de valor de Porter

llustracion 2 Cadena de valor de Porter

INFRAESTRUCTURA: Cuentan con local fisico, en el centro de la ciudad, de facil acceso.

RECURSOS HUMANOS: Cuentan con personal calificado.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA: No desarrollan tecnologia

APROVISIONAMIENTO: Su materia prima la adquieren con proveedores.

MARGEN
DE

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA DE MARKETING Y SERVICIOS BEREEES
INTERNA SALIDA VENTAS
Manejan sus Brinda un servicio
Sistema de operaciones de No controlan las El sistema actual no de atencion
aprovisionamiento manera optima operaciones cumplen con los personalizada pero
propio y un control fundamentales de objetivos que no mantienen
basico en su salida esperan y la contacto despues de
inventario mayoria de sus la venta.
ventas son mediante
su local fisico

1.4.1.1. Actividades primarias y controlables

1.4.1.1.1. Logistica Interna

La logistica interna es la base para el desarrollo exitoso de la empresa, ya que se
encarga de gestionar y administrar las actividades necesarias para obtener y almacenar la
materia prima de los productos. Ademas, se delegan las funciones a realizar para la
administracion de los materiales y todo lo necesario para realizar la primera actividad dentro
de la empresa, una buena logistica interna permite tener mayor organizacion dentro de la

empresa por ende optimos resultados (Riquelme, 2020).
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La microempresa Zimons, no cuenta con una logistica interna organizada ya que no
administra un control de inventario de materiales y productos realizados. Su logistica interna
se realiza en ese momento segun el pedido realizado por el cliente. Los materiales como
materias primas que utilizan no son féciles de descomponerse sin embargo no tienen
conocimiento exacto de lo que tienen dificultando la logistica interna. Por lo que es necesario
llevar un sistema de inventariado que registre todos los materiales, productos, ingresos y

egresos para satisfacer de manera eficaz las solicitudes del cliente.

1.4.1.1.2. Operaciones

Las operaciones se registran como la etapa de transformacion de la materia prima en
el producto, en el que se debe aplicar una logistica de entrada y salida en la creacion del
pedido, tomando en cuenta las estrategias de operacion para efectivizar el trabajo y obtener
mas productos en menor tiempo con alta calidad. El principal objetivo es registrar las
operaciones con exito y dar un alto valor a los productos de la empresa (Quintero & Sanchez,

2016).

La microempresa Zimons registra sus operaciones segun el pedido, cuando son al
por menor, es decir menos de 6 productos se demora de un dia para el otro ya que el proceso
radica en el que el disefiador realice la personalizacion del producto y termina para su entrega
al dia siguiente. Mientras que, los pedidos al por mayor a partir de los 6 productos o0 mas se
demoran entregar 2 dias laborales, debido a la cantidad solicitada. Todas las operaciones de
trabajo para la entrega de pedido se basan en la recepcién del pedido en el que el disefiador
capta la idea, luego procede a disefiar en un intervalo de 1 a 2 horas para luego enviar al

cliente y recibir su aprobacion, seguido de eso se procede a trabajar en el pedido.
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1.4.1.1.3 Logistica de salida

La logistica de salida se encarga de la distribucion del producto terminado en el lugar
de almacenamiento de la empresa, en el que por medio de una adecuada organizacion y
manipulacion del producto se puede aplicar un almacenamiento efectivo sin dafios, dentro de
esta etapa se realiza el manejo de materiales, cuidado y distribucion de la mercancia,
vehiculos de reparto, reserva de pedidos, planificacion y programacion de pedidos (Quintero

& Séanchez, 2016).

En este aspecto la microempresa Zimons no registra una logistica de salida por lo que
dificulta el seguimiento de los productos realizados. Al no llevar ningun tipo de registro o
inventario dificulta el seguimiento de la efectividad del equipo de trabajo. Al igual que no se
puede determinar los aspectos que se deben mejorar en cuanto a la manipulacién de los
productos dentro de la microempresa. Esto con lleva a no saber si el producto se encuentra
en buenas condiciones de almacenamiento o si a su vez la mercancia esté bien distribuida.
Por lo que es necesario implementar una logistica de salida para realizar un seguimiento de

la organizacion interna y externa de la microempresa.

1.4.1.1.4. Marketing y ventas

La etapa de marketing y ventas se enfoca en aquellas actividades que estan
encaminadas a proporcionar un medio para que los clientes tengan acceso a los productos o
servicios ofrecidos por la empresa. Por medio de las estrategias de marketing se induce al
cliente a comprar, esto se puede realizar a traves de un plan de marketing y ventas en el que
se analiza el mercado objetivo y se determina que aspectos se deben potencializar para

alcanzar las metas de venta (Cadena de valor, 2019).

17



La microempresa Zimons no cuenta con un plan de marketing ni de ventas por lo que
sus procesos son esporadicos y ocasionales, esto representa una deficiencia en las estrategias
de venta. La principal forma de ventas lo realizan a traves de su local fisico a clientes
frecuentes o personas interesadas que han llegado de manera esporadica. También por medio
del marketing de boca a boca de los clientes frecuentes de afios. A pesar de que la empresa
tiene registrada su cuenta en redes sociales como Instagram y Facebook la atraccion de ese
mercado no ha sido notable por lo que las ventas son bajas en comparacion a las anteriores
estrategias mencionadas. En el area de marketing de la microempresa Zimons no disponen
de estrategias para la comercializacidn en social media, no tienen publicidad ni promocién

que atraigan a los clientes lo cual les deja en desventaja frente a su competencia.

1.4.1.1.5. Servicios

En esta etapa se realiza actividades relacionadas al mejoramiento del servicio que
ofrece la empresa para mantener la calidad de los productos y a su vez garantizar el servicio
técnico del personal, soporte de fabrica de producto, garantia del producto, etc. Por lo que la
empresa debe realizar un analisis interno y externo sobre el tipo de servicio que ofrece para
determinar aquellas estrategias de mejoramiento de servicio que servirian para mejorar o

aumentar factores de éxito para la empresa (Lema, 2021).

La microempresa Zimons brinda un servicio enfocado en una atencion personalizada
con el cliente como sello distintivo, de esta manera atienden y satisfacen las necesidades de
su clientela. Si llegan al local fisico la propietaria los atienden y anota sus requerimientos
para determinar el pedido final que quiere el cliente, se le realiza una cotizacion segun el

disefio y producto y se establecen los periodos de tiempo de entrega, por lo general se entrega
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el pedido al dia siguiente. También, se atiende por medio de: via telefonica o por redes
sociales en el que se aplica la misma modalidad. El servicio personalizado es la mejor carta
de presentacion de la empresa ya que cuidan mucho los detalles y brindar la mejora

experiencia al cliente para establecer vinculos de confianza en su compra.

1.4.1.3. Actividades de soporte

1.4.1.3.1 Infraestructura

La microempresa Zimons cuenta con un local fisico en el centro de la ciudad de
Ibarra, este es arrendado, cuenta con un buen espacio para recibir a sus clientes y tiene en
exhibicion todos sus productos, esta ubicado en una zona en donde tiene buena afluencia de

personas, se encuentra en una calle principal y de facil acceso.

1.4.1.3.2 Recursos Humanos

El equipo de trabajo de la microempresa Zimons se registra con: un disefiador grafico
quien lleva toda el area creativa y disefio de los diferentes modelos en los productos.
También, ayuda en todos los procesos que se le requiera y es constantemente capacitado para

poder manejar la maquinaria que esta en constante evolucion.

Para la fabricacion de productos textiles la microempresa Zimons cuenta con un grupo
de 3 mujeres costureras que realizan todas las prendas desde cero. En el manejo de la
contabilidad de la empresa hay una encargada quien ha pertenecido mas de 3 afios brindando
su servicio a la microempresa. En cuanto la persona encargada de la atencién al publico son

los duefios debido a su facilidad de palabra y conocimientos en atencion al cliente de todos
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los afios que iniciaron con el negocio, por lo que tiene un alto poder de negociacion y

administracion directa de los clientes que cuenta la microempresa.

1.4.1.3.3. Desarrollo de tecnologia

No desarrolla tecnologia

1.4.1.3.4. Aprovisionamiento

Para el funcionamiento de esta microempresa la materia prima que necesita es
cristaleria, tela, vidrio liquido, entre otros. Todos estos materiales lo adquieren con sus

proveedores.

1.4.1.4. El margen del servicio

El indicador principal son los clientes que han sido referenciados por su servicio y
excelente calidad en el resultado de sus productos, también influye el factor de antigiiedad

pues tienen mas confianza al ya tener varios afios de trayectoria.

1.5 FODA

1.5.1 Fortalezas

Cuentan con local fisico

Servicio al cliente personalizado

Productos con precio de fabricante

Personal capacitado
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Envios a nivel nacional

Larga trayectoria en el mercado

1.5.2 Debilidades

No tienen pagina web

Falta de recursos tecnolégicos

Baja presencia en redes sociales

Deficiencias en el inventario

1.5.3 Amenazas

Competencia en redes sociales

Productos sustitutos

1.5.4 Oportunidades

Creacion de tienda y catalogo

Publicidad en redes sociales

Entregas a domicilio
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1.5.5. Matriz FODA
1.5.6 Matriz factores de éxito

llustraciéon 3: Matriz factores de éxito

MATRIZ FACTI(E))I(R’IEg CLAVES DEL IMPORTANCIA
POSICIONAMIENTO DIGITAL 10
SATISFACCION DEL CLIENTE 9

INNOVACION EN EQUIPOS 8

1.5.7 Matriz priorizacién andlisis interno

Tabla 1: Matriz priorizacion analisis interno

MATRI DE PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

Apoyo al logro de los factores claves del exito

Factores de Exito

MATRIZ PAI ( Priorizacion Analisis Interno) Posicionamiento | Satisfaccion del Innovacion en Total |Prioridad
Digital clientes equipos
IMPORTANCIA 10 £l 8
FORTALEZAS
Cuentan con local fisico 7 9 8 215 3
Servicio al cliente personalizado 9 9 8 235 1
Productos con precio de fabricante 7 9 6 199 5
Personal capacitado 8 9 6 209 4
Envios a nivel nacional 7 8 6 150 B
Larga trayectoria en el mercado 8 9 7 217 2)
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1.5.8 Matriz evaluacion analisis interno

Tabla 2: Matriz evaluacién analisis interno

MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO (EAI)

QUE TAN IMPORTANTE ES LA FORTALEZA EN LA EMPRESA

LISTADO DE FORTALEZAS Y DEBILDADES . . .
CALIFICACION |CALIFICACION | EVALUACION DE EFECTIVIDAD
TOTAL PONDERADA |LA IMPORTANCIA PONDERADA
FORTALEZAS
Cuentan con local fisico 215 0,10 4 0,4
Servicio al cliente personalizado 235 0,11 4 04
Praductos con precio de fabricante 199 0,09 3 0,3
Personal capacitado 209 0,10 3 0,3
Envios a nivel nacional 190 0,09 3 0,3
Larga trayectoria en el mercado 217 0,10 4 0,4
DEBILIDADES
No cuentan con un buen manejo de redes sociales 229 0,11 1 0,1
No tienen pagina web 209 0,10 1 0,1
Falta de recursos tecnologicos 201 0,09 1 0,1
Baja presencia en redes sociales 228 0,11 2 0,2
Competencia si tiene un buen manejo de redes sociales 201 0,09 1 0,1
TOTAL 2132 1,0 2.6
1.5.9 Matriz priorizacion analisis externo
Tabla 3: Matriz priorizacion analisis externo
APOYQO DE LOS FACTORES CLAVES ANTES DELEXITO FACTORES DE EXITO
Posicionamien Satisfacci Innovacion L.
. on del i Total Prioridad
to digital cliente en equipos
MATRIZ PAE (Priarizacion Analisis Externo)
Importancia 10 9 8
OPORTUNIDADES
Creacion del sitio web 10 7 228
Publicidad en redes sociales 10 7 219
Entregas a domicilio sin costo 7 7 7 129 3




1.5.10 Matriz de evaluacién analisis externo

1.5.11 Matriz de sintesis estratégico

llustracién 4:Matriz de sintesis estratégico

MATRIZ I-E
SOLIDO PROMEDIO DEBIL
3.0A4.0 2,00 A 2,99 1.0A1,99
ALTO 3.00 A
4.00 2,606472795
MEDIO DE 2.00
A2.99 2,53
BAJO DE 1.00 A
1.99

1.5.12 Planteamiento de estrategias

Una vez que se realizo el analisis FODA, se puede encontrar a la empresa ubicada en
el quintil VV con un puntaje promedio, en este quintil podemos encontrar estrategias como la

penetracién del mercado, posicionamiento digital, diversificacion de mercado.

Penetracion de mercado

Estas estrategias las utilizamos para aumentar la participacion en el mercado se basa

fundamentalmente en estrategias para aumentar las ventas, sin modificar el producto.

Posicionamiento digital
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Se utiliza un conjunto de estrategias que se utiliza para mejorar la presencia en medio

digitales

Diversificacion de mercado

Esta consiste en expandir el mercado al que ya esta acostumbrado la empresa con el

fin de penetrar a estos nuevos mercados.

1.6 Fundamentacion Tedrica

1.6.1 Marketing

El marketing estudia al ser humano y su interaccion con los demas para la creacion y
planificacién de algun bien o servicio que puedan satisfacer una necesidad y poder generar
ganancia. De este modo, a través de una planificacion y aplicacion de procesos de venta se
pueden emplear recursos para la insercion dentro de un publico objetivo. El estudio de las

relaciones humanas permite crear un intercambio de valor para el mercado (Pefia, 2022).

1.6.2 Fuerzas de Porter

Las fuerzas de Porter son aquellas que permite analizar factores que necesitan mejorar
y con ello saber enfrentar de manera estratégica y eficaz para solventar y generar un éxito a
largo plazo dentro del mercado. Con el objetivo de superar a los competidores. De esta

manera se clasifica en 5 fuerzas en la que se analizan los siguientes aspectos (Ponce, 2017):

1.6.2.1 Cadena de valor

Es un instrumento que permite fundamentar a través de procesos teoricos el desarrollo

de actividades a realizarse para generar valor al cliente final.
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1.6.2.2 Ambiente del mercado

Son aquellos escenarios externos que afectan al interno en la que influyen en la

fidelizacién de los clientes en la empresa ya sea de manera directo a indirecta.

1.6.2.3 Fuerzas del macro -ambiente

Se analizan aspectos externos de manera general como: demografia, sexo, edad,
clases social, educacién, economia, tecnologia, ambiente, politica y cultura. Son aquellos

factores que inciden en el proceso de generacion de oportunidades en el mercado.

1.6.2.4 Fuerzas del micro -ambiente

Son aquellos escenarios que se relacionan directamente con el nivel comercial interno
en el que se analizan factores como: proveedores, competidores, intermediarios. Este analisis
permite saber cuales son aquellos factores que inciden en el rendimiento de la organizacion

empresarial.

1.6.3 FODA

Es una herramienta que permite el analisis de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa u organizacion. Por lo que permite hacer una

evaluacion internay externa sobre todos los factores relacionados a la empresa (Ponce, 2017).

De esta manera se determina las falencias y se realiza un andlisis para determinar que

estrategias se pueden aplicar para el mejoramiento y desarrollo de la empresa.
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1.6.4 Marketing digital

El marketing digital se define como un conjunto de herramientas tecnolégicas digitales que
se utilizan para el desarrollo de un marketing direccionado para la atraccion de clientes en un
nuevo mercado digital. Su aplicacion se ha desarrollado con el desarrollo de la web 2.0 para
el desarrollo de la comunicacion, publicidad, mercadeo, computacién y lenguaje. En la
actualidad es una de las herramientas mas utilizadas debido al impacto de la tecnologia en el
diario vivir de las personas, por lo que en combinacién con las plataformas de social media
como las redes sociales y blogs se puede aplicar estrategias de marketing para el

posicionamiento digital de cualquier tipo de organizacion y empresa (Mariscal, 2018).

La importancia del marketing digital ya que permite: una base de datos digital para medir el
marketing aplicado, desarrolla una personalizacion entre la comunicacion con el usuario,
visibiliza a la marca de manera mas dinamicay sencilla, captay fideliza a los clientes, permite
aumentar las ventas, genera un comunidad de seguidores o compradores, permite tener un
mayor alcance de personas, el proceso de marketing es a bajo costo a comparacion de las

estrategias tradicionales (Lozano, Toro, & Calderon, 2021).

1.6.4.1 Estrategias de marketing digital: Social Media Marketing

El social media marketing se define como aquel contenido que se publica a través de
plataformas en internet ya sean imagenes, textos, videos y todo tipo de contenido digital. El
cual se comparte en una red conformada por varios usuarios. Las herramientas sociales de la
comunicacion dentro del social media son las redes sociales, entre las mas reconocidas

tenemos: Facebook, Tik Tok, Instagram, YouTube, Pinterest, Twitter, entre otros. Estos
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nichos de mercados permiten expandirse de manera automatica a las empresas, ya que son
espacios de mayor influencia de personas. Por lo tanto, las estrategias de marketing digital
permiten generar mayor interaccién y comunicacion con los usuarios de estas redes sociales

(Sanchez & Guerrero, 2019).

La influencia del social media marketing en la actualidad es que permite expandirse a la
marca en diferentes alternativas que ofrece la web, pues la empresa u organizacion ya no
depende de los medios de comunicacion tradicionales, sino méas bien tienen mayor autonomia
para utilizar el sistema de comunicacién mas conveniente. Es decir, permite un rapido

crecimiento en el mercado de manera econdémica y efectiva con el cliente (Mariscal, 2018).

1.6.4.2 Posicionamiento digital de marca

El posicionamiento de la marca permite que el producto entre dentro de la mente del
consumidor frente a los otros productos similares de la competencia. Las estrategias de
marketing que se aplican son variadas, lo cual se especifica en un plan de marketing para
poder clasificar los factores de analisis interno y externo. De esta manera se puede llegar

estratégicamente al mercado (Fernandez, 2015).

1.6.5 Mix de marketing

El mix de marketing es el conjunto de estrategias y acciones determinadas para resaltar el
éxito de un producto o servicio, tiene como objetivo generar un desarrollo econémico en las
ventas, incrementando las utilidades de la empresa. Para la comercializacion efectiva se
aplica un mix de marketing conocida como las 4 Ps las cuales forman parte del mix para

conseguir las metas de venta de la empresa (Yépez, Quimis, & Sumba, 2021):
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1.6.5.1 Producto

El producto es la parte esencial del mix de marketing ya que se enfoca que ofrecer tanto un
bien o servicio que permita una satisfaccion de una necesidad determinada, en este sentido
se trabaja en la marca, imagen, logotipo y packaging.

1.6.5.2 Precio

El precio es la variable de marketing que permite determinar los ingresos de la empresa. En
este factor se analiza el mercado, los costos, la competencia, el consumidor, etc. Esto permite

fijar un precio accesible del bien o servicio en el mercado.

1.6.5.3 Distribucién

La distribucion se refiere a las estrategias que se aplican para la disposicion del bien
o0 servicio en el mercado. Es decir que tipo de comercializacion utiliza para que el producto

Ilegue al cliente de manera segura y confiable, para la culminacion de una venta exitosa.

1.6.5.4 Promocidn

La promocidn abarca varias actividades, su principal propdsito es generar estrategias
que permita influir en la compra del cliente, esto se realiza por medio de la publicidad,

relaciones publicas, entre otras.

1.6.6 Investigacion del Mercado

La investigacion del mercado es el proceso de recolectar y analizar toda la informacion

necesaria para interactuar como vendedores y compradores para generar una accion de
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intercambio comercial. Los ejes principales para el analisis del mercado son (Mendoza,
2022):
1.6.6.1 Clientes

Se le define como aquella persona que adquiere un producto o servicio determinado.
Es conocido como el consumidor, clasificandose segln la periodicidad de compra como

cliente frecuente o cliente regular.

1.6.6.2 Proveedor

El proveedor puede ser una persona 0 empresa que suministre un determinado bien o
servicio para que otros individuos puedan generar o desarrollar una actividad econdémica con

la transformacion de la materia prima suministrada.

1.6.6.3 Competencia

La competencia es la concurrencia de una persona o empresa en el mismo mercado en el que
participan multiples empresas que producen el mismo bien o servicio. En el que los

consumidores tienen la opcion de elegir y comprar deliberadamente.
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Capitulo 11

2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivo general

Definir la propuesta estratégica

2.1.2 Objetivos especificos

e Determinar la identidad corporativa
e Establecer la Metodologia de investigacion
e Definir el pablico objetivo (buyer persona)

e Seleccionar las estrategias

2.2 ldentidad corporativa

2.2.1 Misioén

La mision de Zimons estd comprometida a ofrecer a nuestros clientes una gran
variedad de articulos personalizados para cada ocasién, siendo el producto de calidad y
exponiendo la creatividad que usted desea y sobre todo superando las expectativas del cliente;
con los mejores precios del mercado y en el tiempo que usted lo necesite, cumpliendo con

sus expectativas con responsabilidad y ética.

2.2.2 Vision

Zimons se visualiza siendo una empresa lider ofreciendo a sus clientes articulos de
calidad personalizados basandose en la creatividad, superacién y con la innovacion

tecnoldgica que el cliente se merece. Consolidando su marca nivel nacional.
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2.2.3 Filosofia

Esta enfocado a entregar siempre productos de calidad y adaptado al 100% a la
necesidad del cliente, para satisfacer sus necesidades con una atencion personalizada, para

que sus clientes los prefieran y sugieran, superando siempre sus expectativas,

2.2.4 Valores

Confianza: Es primordial transmitir confianza hacia sus clientes para que se sientan a gusto
al momento de adquirir sus productos, esta confianza se la han ganado en todos sus afios de

trayectoria.

Etica: Para entregar productos

Honestidad: Comunicarse tanto con sus clientes como con el personal de manera clara y

precisa para trasmitir veracidad.

Responsabilidad: Cumplir con eficiencia y eficacia para satisfacer las necesidades de los

clientes.

Trabajo en equipo: Es fundamental trabajar en equipo para que los productos que ofrecen
cumplan con los estdndares establecidos.

Calidad: Superar las expectativas del cliente con productos finales 100% personalizados

y materiales duraderos.

2.2.5 Estructura organizacional
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lustracion 5: Estructura organizacional

Gerente

Propietario

2.2.5.1.Funciones

Gerente Propietario: Se encarga de la administracion del personal y también de la
realizacion de pagos a proveedores en conjunto con la compra de materias primas para la
elaboracion del producto final. Encargandose también de la atencidn a los clientes mayoristas

de las diferentes provincias

Administradora: Se encarga de la atencion al cliente en el local y cajera.

Disefiador Gréfico: Se encarga exclusivamente de los disefios de los diferentes productos.

Contadora: su funcion es realizar la contaduria general de la empresa.
Empleado Operativo: encargado de la elaboracion de los diferentes productos que ofrece la

empresa.
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2.2.6 Marca

llustracion 6: Imagotipo de la marca Zimons

& ZMons

El imagotipo de la empresa tiene como principal la Z que representa el nombre de la
misma, el significado del nombre tiene un significado emocional para su duefio, el nombre
fue elegido porque cuando al duefio le preguntaban si podia hacer cierto tipo de trabajo su
respuesta era “simon” es por eso que adapto el nombre para su negocio y haciendo uso al

significado de la palabra que siempre puede hacer un trabajo.
2.2.6.1. Cromética

Maneja tres colores en su imagotipo que es el color rojo, blanco y negro,
principalmente la combinacion de rojo y blanco fue hecha en honor a los colores de la ciudad
de Ibarra, después se afiadio el color negro y finalmente sabiendo que el color rojo es un color
muy atractivo que trasmite poder, el color negro transmite elegancia y el blanco es el

acompanfante de estos dos colores que son los protagonistas.
2.2.6.2. Tipografia

Su tipografia es muy sutil y sencilla, quiere ser amigable y a la vez elegante sin perder

la esencia de ser un negocio juvenil e innovador.
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2.3. Metodologia de la investigacion

2.3.1 Metodologia de la investigacion digital

2.3.1.1 Alcance del estudio

La investigacion que se realizd permitio conocer el entorno interno y externo de la
microempresa Zimons. El andlisis de la competencia, los clientes actuales y todos los factores
relacionados al desarrollo de un plan social media para la empresa Zimons han sido a través
de la aplicacién de una metodologia de investigacion. El objetivo de este documento es
analizar como a través del reposicionamiento de la marca, se puede lograr la competitividad
de las empresas sin importar el tamafio del negocio, solamente considerando la indagacion

constante del mercado.

Se desarrollé un estudio cualitativo en el que por medio del método descriptivo se
analizaron aspectos como: reposicionamiento como estrategia, la construccion de la marcay
la competitividad en las PyMEs. Estas categorias se identificaron a través de la investigacion
analitica y descriptiva. La implementacion de un sistema de planeacion, comunicacion y
monitoreo, en donde todas las areas de la organizacion participan, es fundamental determinar
aquellas estrategias que se van a aplicar para un desarrollo en los canales alternativos como

las redes sociales.

2.3.1 Explicacion del enfoque metodoldgico en la investigacion digital

La investigacion tiene como enfoque crear estrategias en medios digitales para la
microempresa Zimons, para el reposicionamiento de la misma creando un plan de social

media, ya que esta no tiene un buen posicionamiento en redes sociales, para alcanzar el
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objetivo se empleard un método cualitativo para analizar y comprender a profundidad el

comportamiento del consumidor.

2.3.2 Descripcion de los métodos de recopilacion de datos

Para la investigacion se utilizaron los siguientes métodos: anélisis de contenidos en
linea, analisis de redes sociales, blogs, articulos cientificos en linea, estos métodos deberan

ser confiables y tener argumentos respaldados con fundamentacion teorica.

Recopilando la informacion se podra elaborar el buyer person ideal.

2.3.3 Descripcion de los métodos de analisis

Evaluacion y justificacion de las elecciones metodoldgicas

Se han elegido estos métodos basandose en que es un trabajo de investigacion de

social media netamente y la informacion apropiada la encontraremos en medios digitales.
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2.4 Definicién de publico objetivo

2.4.1 Buyer Person actual |

llustracion 7 Buyer Person actual |

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA o Carolina Andrango

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad, comunicacion

- Jefa de marketing y ventas
- Trabaja en la misma compafiia desde hace 5 afios
- Soltera y sin hijos

= Mujer

- Edad entre 30 a 35

- Ingreso mensual salarial- $ 900
+ Vive en el centro de Ibarra

+  Es tranquila
+  Prefiere hacer compras presenciales
- Tiene una asistente que lleva las compras

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Carolina Andrango

PARTE 2: QUE

OBIJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

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

®

COMO PODEMOS AYUDAR o

= Crear su propia agencia de Marketing
+  Obtener su titulo de cuarto nivel

- Lograr aumentar las ventas de la empresa donde trabaja
- Debe estudiar y trabajar a 1a vez

= Ayudar con los implementos que necesite
- Asesoria con disefio grafico

PARTE 1: QUIEN E
NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Carolina Andrango

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

Q-

"En el pasado ha sido dificil conseguir una microempresa que nos
ayude con todo los articulos publicitarios que necesitamos”.
"No tengo tiempo de buscar nuevos proveedores”.

Me preocupa que el producto final no sea como se espera
Que los productos adquiridos no cumplan con la calidad que se
busca.

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Carolina Andrango

MENSAIJE DE MARKETING

Coémo describirias 1a solucin de tu
empresa a este buyer persona.

Como venderias las solucion
a tu buyer persona

(10 )8

MENSAJE DE VENTAS 0 .

PARTE 4: COMO

Brindar un servicio y productos de calidad, personalizados a la
preferencia del cliente.

Te ofrecemos todo en articulos personalizados y en el menor tiempo
posible, puedes acercarte a nuestro local para constatar la calidad
que buscas.




2.4.1 Buyer Person actual 11

llustracion 8: Buyer Person actual Il

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Jose Calderon

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

PARTE 1: QUIEN
»  Administrador y jefe de talento humano

- Trabaja en la misma compafiia desde hace 3 afios
+  Casado, con un hijo de 3 afios

- Hombre

+ Edad 33 afios

» Ingreso mensual $ 1100
- Vive en Ibarra

= Es tranquilo y extrovertido
- Realiza compra presenciales pero Tambien online
+ Realiza el mismo las compras para su empresa

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Jose Calderon

PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus refos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.

Es muy dificil encontrar proveedores que se adapten a nuestras
necesidades y nos den soluciones rapidas.
Se necesita tener un trabajo impecable para lograr un ascenso

Que el tiempo estimado exceda de lo esperado
Que no tengan la cantidad suficiente de productos.

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Jose Calderon

PARTE 2: QUE

OBIJETIVOS

Obijetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR

__para que pueda superar los retos

...para que obtenga los objetivos deseados.

+  Ascender en su trabajo
+  Realizar un post grado

- Encontrar proveedores que se adapten a sus necesidades
+  Tener un equilibrio en su vida profesional y familiar

- Ofrecer productos adaptados a sus necesidades
= Optimizar el tiempo en el que puede hacer sus pedidos

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Jose Calderon

PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

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

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucion
a tu buyer persona

Especialistas en dar soluciones de manera eficaz y eficiente, con
productos personalizados y con mayor stock

Ofrecemos productos de calidad, adaptados a las necesidades y
fiempo de nuestros clientes.




2.4.2 Buyer Person No Deseado

llustracion 9: Buyer Person No Deseado

NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Patricio Olmedo PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario, ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comunicar

= No tiene un trabajo estable
=  Trabajaba en bares nocturnos pero al momento esta desempleado
- Divorciado y dos hijos

- 38 afios
= Ingresos de menos de un salario basico unificado
= Wive en caranqui

- Extrovertido
- Prefiere no gastar en cosas no esenciales

NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Patricio Olmedo PARTE 2: QUE

OBJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

- Conseguir trabajo
= Y un lugar propio donde vivir

- No tiene experiencia laboral
- MNo maneja redes sociales
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2.4.3 Buyer Person ideal |

llustracién 10: Buyer Person ideal |

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Castro

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario, ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

+ Jefa de marketing de un empresa privada
- Trabaja en la misma empresa por mas de 7 afios
- Casada y con un hijo (6)

+  Mujer

- 39afios

+ Vive en el centro de Ibarra

- Ingresos mensuales de aproximadamente $1300

+  Muy profesional y carismatica
- Prefiere ventas online y presencial
- Se comunica mas por WhatsApp

PARTE 1: QUIEN E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Castro

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.

Es dificil y muy ajetreado ser jefa de dos departamentos y tener a
cargo a tantos empleados

Es complicado encontrar un proveedor que se ajuste a nuestras
necesidades y sobre todo trabaje contra tiempo

No encontrar trabajos personalizados y que sean entregados en
menor tiempo

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Castro

OBJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que obtenga los objetivos deseados.

...para que pueda superar los retos

- Expandir la empresa a todo Imbabura
«  Tener un buen equipo de trabajo, que trabaje con eficiencia y
eficacia

+  Supervisar todo el departamento de marketing
+  Manejar el area de marketing y talento humano

= Ofrecer productos 6ptimos y con una comunicacion clara y precisa,

simplificando los procesos.

PARTE 2: QUE

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Castro

PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

CAmo describirias [a solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucion
atu buyer persona

Trabajos rapidos y de excelente calidad

Entregamos productos de la mejor calidad, optimizando el tiempo al
menor posible




2.4.4 Buyer person ideal 11

llustracién 11: Buyer person ideal Il

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Felipe Buitron

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario, ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

»  Duefio de una agencia de marketing y publicidad
- Fundada hace § afios
= Casado y con 3 hijos

- Hombre

- 42 afios

- Vive en las afueras de Ibarra

= Ingresos mensuales de $ 1500

- Extrovertido y amable
- Prefiere comunicarse mediante redes sociales

PARTE 1: QUlEN E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Felipe Buitron

PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por gué no comprarian nuestro
producto o servicio.

Es realmente complicado encontrar proveedores que realicen envios
a todo el pais

¥ que envien la mercaderia para que llegue en perfectas
condiciones.

No cumplieron con el envié en perfectas condiciones

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Felipe Buitron

OBIETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR

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

«  Expandir su linea de negocio
+  Hacer mas convenios con empresas

- Tener que viajar a diferentes ciudades
- Encontrar un proveedor que realice envios a todas las ciudades

= Todos los productos pueden ser enviados a todo el pais.
= Manejan un stock muy amplio

PARTE 2: QUE' E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Felipe Buitron

PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

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

MENSAJE DE VENTAS

Cémo venderias las solucién
a tu buyer persona

Envios seguros y garantizados

Necesitas productos de publicidad con envio a todo el pais nosotros
te ayudamos y lo mejor de todo te garantizamos que llegara en
perfectas condiciones.




2.5 Seleccidn estrategia

2.5.1 Posicionamiento digital

El uso de medios digitales permitira dar a conocer sus productos y servicios, captando
clientes potenciales que podrén tener a su alcance los productos y de manera detallada,
pueden realizar pedidos por medio de redes sociales sin necesidad de acercarse al local de
manera fisica. El posicionamiento digital debe ir en conjunto con estrategia de inbound
marketing basada en su valor de honestidad y ética para conectar con los potenciales clientes,
también gana reconocimiento en redes sociales, esta estrategia se realizara mediante

Facebook Bussines e Instagram.

Para esto se implementara la penetracion de mercado para tener una mayor publicidad
de sus productos para lograr captar clientes potenciales, mediante estrategias de inbound
marketing, causando estrategias adaptadas para cada etapa, aumentando la presencia en

medios digital y a la vez logrando més ventas.

2.5.2 Matriz de Ansoff

Mediante la Matriz de Ansoff se puede identificar estrategias de penetracion del

mercado mediante un analisis de riesgo enfocado a los actuales productos y mercados.

llustracién 12: Matriz de Ansoff

PRODUCTOS NUEVOS

ACTUALES PRODUCTOS
MERCADOS ;e Desarrollo
ACTUALES Fenslicion de producto
Desarrollo . . -

wllléﬁ‘(l:g'[s) - & riareie Diversificacién
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Para lograrlo, se realizara acciones para aumentar el consumo de nuestros clientes
(acciones de venta cruzada), atraer clientes potenciales (publicidad, promocion) y atraer
clientes de la competencia (esfuerzos dirigidos a la prueba de nuestro producto, nuevos usos,
mejora de imagen), todo esto mediante el embudo de ventas y las fases del Inbound

Marketing.
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Capitulo 111

3.1 Seleccion del mix de marketing

El mix de marketing trata sobre la realizacion de acciones que deben
planificarse entorno al producto, precio, promocion y la distribucion del mismo,
permitiendo tener una planificacion para el logro de objetivos. En base a esto, la
aplicacion de estrategias de inbound marketing permitird la fijacion de tacticas para
Ilamar la atencion del cliente atrayéndolo de manera organica. Por lo tanto, es necesario
fijarse en los siguientes aspectos para generar el desarrollo digital de la microempresa

Zimons.

3.1.1 Producto

Los productos de la microempresa Zimons estan disefiados en base a las
necesidades del consumidor, por lo que mediante la aplicacion de la matriz Ansoff se
analizaron los aspectos relacionados al producto y el mercado para aumentar las ventas
dentro de la microempresa. Esta herramienta permitird ayudar a descubrir nuevas
oportunidades de desarrollo para la microempresa, ya que permite hacer un analisis del
mercado actual para la introduccion de productos que vayan en funcién con la innovacion
generando una ventaja ante la competencia. La aplicacion de este tipo de matriz se
desarrolla dentro de la estrategia del inbound marketing debido a que realiza un analisis
del producto y mercado para determinar que tipo de producto lanzar a los nuevos
mercados para la atraccion de nuevos clientes. Es asi que cuando el consumidor necesite
un producto determinado lo encontrara dentro de las opciones de venta de Zimons,
anticipandose a los requerimientos del cliente atrayendo a una comunidad de
consumidores. Por medio de esta matriz la microempresa mejorara la toma de decisiones

en base a la direccion estratégica de crecimiento, lanzando al mercado productos

44



innovadores con base de estudios que pueden garantizar ventas exitosas (Armijos, et al.,

2020).

3.1.2 Precio

El precio se define como el valor monetario del producto en el que se calcula los
insumos utilizados y la mano de obra aplicada del producto que se realiza, para esto se
debe sacar un coste total medio para obtener ganancias. Por lo que se debe analizar los
precios segun la competencia en el mercado, de esta manera se llegaré estratégicamente
a los consumidores. El estudio de los mercados es un punto clave dentro de este proceso
por lo que por medio de una estrategia inbound marketing, se pretende visibilizar de
manera organica los excelentes precios que manejan en tiendas de aplicaciones, en la que
se resalte la calidad de los productos de la microempresa, vendiendo de esta manera
productos de calidad a los mejores precios dentro del mercado competitivo. La principal
caracteristica de Zimons es la calidad de los productos y sus precios por lo que ha logrado
tener cliente fieles y recomendacion de boca a boca, obteniendo mayor clientela

(Fernéndez, 2015).

3.1.3 Distribucion

La distribucidon es el mecanismo que se adapta para hacer llegar el producto hacia
el cliente, por lo que se analiza las factibilidades de entrega segun los consumidores. En
la actualidad predomina la era digital y existe gran influencia de compras en linea por lo
que los consumidores cada vez prefieren la accesibilidad en la compra de sus productos.
En el caso de la microempresa Zimons se ha empleado envios a domicilio a través de los
pedidos por celular fijo o por WhatsApp. Sin embargo, es necesario implementar este
mecanismo a través de las redes sociales de Facebook e Instagram, en el cual por medio

de una estrategia inbound marketing se puede llamar la atencion del cliente desde la
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fijacion de un botdn directo de entrega a domicilio en el que se puede enlazar con un link
desde las paginas de Facebook e Instagram para un chat directo que permitira fijar la
compra y entrega a domicilio directa. De esta manera se facilita la comunicacién por
medios mas reconocidos en los que el cliente esta acostumbrado a utilizar. Por lo tanto,
permitira una mejor distribucion y aumento de ventas atrayendo directamente a
consumidores potenciales ya que al reconocer un buen servicio en la entrega de los

productos se crea mayor confiabilidad (Manzuoli, 2015).

3.1.4 Promocion

La promocion es muy importante para la venta de los productos debido a que se
disefia el mensaje que se quiere enviar a los consumidores para que reconozcan y compren
el producto de la marca Zimons. Esto se disefia mediante un analisis de los atributos de
la microempresa con respecto al producto y servicio que ofrece. Luego de esto es
necesario realizar las estrategias de comunicacion mediante el inbound marketing en el
que se debe planificar las actividades publicitarias y relaciones publicas que se realizaran

para atraer al cliente y ejecutar compras (Borja, 2014).

Tabla 4: Mix de marketing

Estrategia Politica Objetivos Acciones Téctica

Estratégicos

Ejecutar  acciones Posicionarla  Venta de productos e  Disefiar un
para dar a conocer microempresa por medio de catalogo digital
los productos de la  Zimonsenun  Facebook e con los
microempresa 30% basado Instagram: Creacion productos que
enlaventade de tienday catalogo ofrece la
sus productos microempresa
por redes
sociales

e  Crear enlace de
acceso directo a
catalogo
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Penetracion del
mercado

Chat directo con
el cliente para la
recepcion de
pedidos

Disefio de contenido
publicitario para
atraer cliente

Planificacién de
contenido a
publicar:
horarios,
tematicas, etc
Disefiar
contenido
publicitario para
subir 3 veces
semanalmente
Utilizar hashtag
en las
publicaciones
para mayor
alcance

Aplicar
estrategias de
viralizacion de
contenido:
meme

Desarrollar .
dindmicas por redes

sociales con
productos de la
microempresa como

premio para el
aumento de
seguidores en
Facebook e
Instagram.

Promocionar
premios para el
aumento de
seguidores
ofertando
productos
personalizados
de la
microempresa
(Giveaway)

Estrategia de
desarrollo de
nuevos mercados

Realizar acciones
que permitan atraer
a nuevos
consumidores de
nuevos mercados

Aumentar las
ventas un
20% mediante
el analisis de
los nuevos
mercados para
la aplicacion
de estrategias
innovadoras

Analizar la
competencia

Investigar en el
internet
empresas
similares en la
ciudad de Ibarra
y sus
caracteristicas

Promocionar
productos para cada
segmento
poblacional, nifios,
jovenes y adultos.

Post de
productos
innovadores
Realizar
productos para
diferentes
grupos de edad

47



Co branding con
delivery para la
entrega de
productos a
domicilio

e Implementacion

de politicas de
co branding para

realizar el
delivery que
garantice la
entrega de los
productos

Promocionar la
marca en eventos
(sponsor)

e Implementacion

de set para
realizar sponsor
en eventos de
realce en la
ciudad de Ibarra
para difundir la
marca

Elaboracion propia

3.2 Aplicacion de tacticas

lustraciéon 13: Visualizacién directa de la tienda en Facebook

Zimons

7 o I‘ @zimonspubli - ¢

Inicio Tienda

Preguntar a Zimons

*{Tienen servicio de atencidn 2l cliente?”
~iCuél es 12 politica de devoluciones?”
“iCuinto tarda &l envio?”

*{Opciones de envio disponibles?”

Informacién

@ Obispo Mosquer 558 y
Bolivar (frente 2 difipz) Ibarra
Ecuzdor

‘6

Opiniones  Fotos

52 opiniones @ - Publicidad/marketing

Més v

© Preguntar
@ Preguntar
@ Preguntar

© Preguntar

Ver todo

@ Aniculos 100% personalizados y de publicidad al por mayor y
menor, con los mejores precios, mas de 10 zfos de trayectoria

y con local fisico que nos ... Ver més

&

|ag Fotopvideo

MO

o> Me gusta

3 " Y

B Ver tienda

h Me gusta

Crear publicacién

Q Estoy aqui

Zimons agreg6 el botén “"Ver tienda” a su pagina.

(D Comentar

@ Mensaje Q o

& Etiquetar amigos

Disefiar un catélogo digital con los productos que ofrece la microempresa

/> Compartir
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llustracion 14 :Visualizacion de catalogo de productos

A4 Zimons  Todoslos productos @Sigiendo Q=

Mas productos de esta tienda Ver todos

Vasos personalizados Colgaresy credenciales
58,00 publicitarias
$5,00

= M

Bividis personalizados ‘
57,00 510,00 52999

$10,00

o

-0 @ B

<0

A4 Zimons  Todoslos productos @Siguiendo Q=
Bividis persanalizados
$1000
Tomatodos Buzos personalizados Cojines s
$1200 $18,00 $1200 1,25 2,00
= .
Llaveros personalizados Bandas '“é'
53,00 §17,00 .
@

w e

e Crear enlace de acceso directo a catélogo en Instagram

llustracién 15: Visualizacion de link para acceder al catalogo

‘Iw}.tugnu,m Q Buscar @ v ® Q© @

zimons_publi | Editar perfi e}

— 3 157 publicaciones 340 seguidores 742 seguidos

m Zimons Publicidad
. S

Blog personal

A clbarra, obispo Mosquera y Bolivar (frente a dilipa)
A envios seguros a todo el pais T
A\0985757735

@ 7 \
Globos @, Clientes & Gorras @y Regalos fIf
B PUBLICACIONES @ VIDEOS N GUARDADO @ ETIQUETADAS
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e Chat directo con el cliente para la recepcion de pedidos

Bandeja de entrada

Todos los mensajes

Q Busca

Adriana Mikaela

ada_maq_
Has enviado un menssje

avahunter7892

& .  pozoarquiteciura.co

\ GaBy TeRan
Ti: Aud ala orden

Messenger

Ti: Gracias por escribimos.
. Verito Pule Paima
Q‘ Tix Buenos dias por favor
Ti: D= un dia para el ctro por lo generl
Barcelona Mi Pasion
J© Sitiene modelos seria genial que me

% Alejandra Espinoza
J T Gracas por escricimos

Q Disponible

Instagram Direct Comentarios de Facebook Comentarios de Instagram @ plugin del chat

o

Zol) Administiar m Adriana Mikaela

Tii: Buen dia, un gusto atenderte,

= = o o
Asignar conversacién ¥

18:21

A4 Zimons

lun -
k)
25jun
15jun
sime ayud
o
Colgares y credenciales
20 mar publicitarias

S— a Me interesa este articulo.

& Automatizaciones -3

Gracias por escribirnos. Intentaremos responderte lo antes
posible.
1feb

A4 Responde en Messenger.

27ene DO 2BEE % -

llustracion 16: Visualizacion de icono de chat directo de WhatsApp

ﬁ Q Busca en Facebook

Administrar pagina

gz Zimons

@ Meta Business Suite

@ Bandeln ce entraca
# 2 comentarics nusvos

]

Planificador

Herramientas de publicacién

Insights

Ultimas noticias

© @ =

Aplicaciones empresariales

© v
@ Administrar tienda
©  Hermamientas de Messenger

@ Recursos y herramientas

# 0 s @

3% Zimons
@zimonspubli- 4 5 2 opiniones @ - Publicidad y marketing

Inicio  Tienda  Eventos  Opiniones  Vermis v

== -

(DE) Administra tu pigina y cuenta de Instagram juntas con Meta Business Suite.

Crear anuncio Vertado
1Cémo quieres hacer crecer tu empresa?

»  Crear nuevo anuncio
@ Crea un anuncio con texto, fotos © videos pars promacionar tu

empresa
Crear @(Endirecto M Evento @ Oferta
il Promodonar una publicacion >
(%) Se ha eliminado la publicacion.
[©  Fromocionar una publicacién de Instagram >

Zimons
Fuslicsdo por Ad M@ 17h- @

Anuncios automatizados

7 o anunos percnaluadss que se usien con sl o
pars consagui mejores resutados.

@ Editar

# Editar Ver tienda

-

Abrir

Crear publicacién »
& Fetn/vt\m\sntﬂ/a(twldad

L
N —— .

e Disefiar contenido publicitario para subir 3 veces semanalmente

llustracién 17: Disefio de post de prendas de vestir personalizadas

Zimons

Zimons_publi

PRENDASDEVESTIR

Personalizadas

Diferentes tallasy
colores

Camiseta

Buzos
Gorras

4 _g Incluye entregaadomicilio
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llustracién 18: Disefio de post de cristaleria personalizada

Zimons

Zimons_publi

CRISTALERIA

Personalizada

* Botellas personalizadas
* Placasesmeriladasy de vidrio
natural

* Vasos,tasas,copas

=KX Incluye entrega adomicilio

llustracién 19: Disefio de post de articulos personalizados

Zimons

ARTICULOS

Publicitarios

* Botones
* Gafetes
e LLaveros:
metdlicos, pvc, - —
P y " N 2, ROSERO DANNY
acrilicos & CADETE

| —

_::g Incluye entregaadomicilio
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e Utilizar hashtag en las publicaciones para mayor alcance

lustracion 20: Uso de hashtag en publicacion de Facebook

Zimons

PRENDASDEVESTIR -

Personalizadas

#regalospersonalizados #eventos
#seresqueridos #hechoamano

#regalosunicosyoriginales #regalosparatodos
#ecuador #imbabura

Comprar productos de esta foto (2)

Diferentes tallasy
colores

zzzzzz

Camiseta:
Buzos:

9 oY Me gusta (J Comentar 2> Compartir M+
Gorras:

XL Comentacomozimons © @ & @

;g Incluye entrega adomicilio

lustracion 21: Visualizacion del icono para ver producto en el catalogo directamente

O oo o E @ B #o s @
Administrar pagina A4 zimons /' Editar Ver tienda Q- YR

,;—,{ Zimons ® Obtener mas mensajes por WhatsApp X

M

nin- @

2 Agul te syudamos a personlizar tus detalles. Disporemos de una gran

Meta Business Suite ~ variedad Ge proguctes en nuestre catdiogo &

Crear anuncio
Bandeja de entrada
@ 2 comentarios nuevos

Planificador Crear anuncio

Insights
Uttimas noticias wle  Promocionar una publicacion

[ ]
=
Herramientas de publicacién
w’
a
&

Aplicaciones empresariales

(© Promacionar una publicacién de Instagram

© o

@ Administrar tienda

@ Herramientas de Messenger

F i para empi de X
Facebook
@ Recursos y herramientas
= Afadir reservas de citas
Mostrar tus servicios y disponibilidad para que las

e Aplicar estrategias de viralizacion de contenido: meme

lustracion 22: Ejemplo de meme viral
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e Promocionar premios de para aumento de seguidores ofertando productos

personalizados de la microempresa: Giveaway

lustracion 23: Disefio de Giveaway

GIVEAWAY

Siguenos en

Facebook e

Instagram y ganate

este combo

lustracion 24: Representacion de publicacién en Facebook

Administrar pagina

vg,!;‘ Zimons

Meta Business Suite ~

Bandeja de entrada

Planificador

Insights
Uttimas noticias

[ ]
=
Herramientas de publicacién
+
a8
L]

Aplicaciones empresariales

o Inicio

@ Administrar tienda
@  Herramientas de Messenger

©  Recursos y heramientas

4 Promocionar

L4 Zimens
gram para consequir ootener as mensajes por
o5.

Crear anuncio

Crear anuncio
2Cémo quieres hacer crecer tw empresal

Ver todo

Crear nuevo anuncio

pars promocionarty

empresa
il Fromocionar una publicacién >
©  Promocionar una publicacién de Instagram >

. Anuncios automatizados
7 esesustenconeltompe

Herramientas gratuitas para empresas de X
Facebook
=2 Afadir reservas de citas >

Mostrar tus servicios y disponibilidad para que las
personas puedan reservar una cita.

=3 Organizar eventos en internet de pago >
Crear eventos en internet por los que [as personas
puedan pagar para scceder.

#' Editar Ver tienda

VR

Crear @ Endirecto [ Evento @) Oferta

Zimons
M i

Participa en nuestro Giveaway del mes de Julio

PASOS PARA PARTICIPAR

@ Like ala pagina de Zimons en facebook ¢ Intagram @zimons_publi
@ ike y comparte esta publicacién

[ Etiqueta = 3 amigos en ests publicacion

1001 min-@

LISTO! ya estarés participando. E! 5 de agoste se realizare un live para anunciar ¢ ganad@r.
SUERTEIS

Siguenos en

Facebook e

Instagram y ganate

este combo
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lustracion 25: Representacion de publicacién en Instagram

-_%? zimons_publi

GIVEAWAY

Siguenos en

Facebook e
tagram y ganate
este combo

ncluye entrega a domicilio

Promocionar publicacion

© Qv N

zimons_publi Participa en nuestro Giveaway del mes
de julio. PASOS PARA PARTICIPAR &

BB Like a nuestra pagina @zimons_publi

BB Like y comparte esta publicacion

BAEtiqueta a 3 amigos en esta publicaciéon

LISTO! ya estaras participando. El 5 de agosto se
realizara un live para anunciar el ganad@r. SUERTE!
e

A QA ® ©® @

e Investigar en el internet empresas similares en la ciudad de Ibarra y sus

caracteristicas

Tabla 5: Analisis de competencia

Nombre de Caracteristicas

competencia

®

Zone Art ¢ Realizan disefios, publicidad y marketing. Amplio catalogo de

productos y accesorios personalizados
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Tiene 1147 me gusta en Facebook

Direccidn: Bolivar 12-18 y Obispo Mosquera, 100150, Ibarra
Vias de comunicacién WhatsApp, Facebook, correo
electronico

Realiza envios a todo el pais

Realiza publicaciones semanalmente

Vende al por mayor y menor

No cuenta con tienda o catélogo de producto

Cloe Publicidad

Realizan ropa personalizada, articulos publicitarios, misica y
mas...

Tiene 804 me gusta en Facebook

No dispone de local fisico

Vias de comunicacion WhatsApp, Facebook, correo
electronico

Realiza publicaciones semanalmente

Vende al por mayor y menor

No cuenta con tienda o catalogo de productos

El Logo

Publicidad

Disefios gréafico - Rotulacion - Disefio de Interiores - Tarjetas
de Presentacion

Tiene 385 me gusta en Facebook

Vias de comunicacion WhatsApp, Facebook, correo
electronico

Publica semanalmente

Formas de pago: tarjeta de crédito y débito

Horario de lunes a sabado: 09:am a 18:00pm

Direccion: Maldonado 10 - 63 y Velasco, Ibarra

Cuenta con una tienda (pocos productos
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Global Disefio y

Publicidad

7
g

B

7
0.0

L4

7
0.0

Ofrece asesorias en el disefio para medios impresos y digitales

Tiene 578 me gusta en Facebook

Vias de comunicacion WhatsApp, Facebook, correo
electronico

Horario de lunes a viernes: 09:am a 18:00pm

Direccidn: Vicente Rocafuerte 9-15 y Juan de Velasco, Ibarra
Realiza promociones

Movimiento de la cuenta activo: post a la semana

No Cuenta con una tienda

Mandala Estudio
de Disefio y

Publicidad

7
0.0

L4

R/
L4

K/
0.0

Realiza disefio y publicidad

Tiene 395 me gusta en Facebook

Vias de comunicacion WhatsApp, Facebook, correo
electrénico

Horario de lunes a sdbado: 10am:am a 19:00pm
Direccion: Rio Tahuando 2-150 y J6se Domingo Albuja,
Ibarra

Realiza publicaciones semanales

No Cuenta con una tienda

e Post de productos con nuevas tendencias

llustracién 26: Disefio de producto innovador

VASOS MAGICOS

;g Incluye entrega adomicilio

Cambia el disenno
de tu vaso segun la

temperatura
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¢ Realizar productos para diferentes grupos de edad

llustracion 27:Disefio de post para nifios

Zimons
ARTICULOS

Zimons_publi

Personalizados

2 -

&) <« L

.‘ S, W
<

y i
COMPARTE

con los pequesios de casa

;g Incluye entregaadomicilio

lustracion 28: Disefio de post para jovenes

Zimons
ARTICULOS Zimons_publ
Personalizados

Sorprende a tus
amigos con estos

regalos

;_g Incluye entrega adomicilio



llustracion 29: Disefio de post para adultos

Zimons

ARTICULOS
Personalizados

Zimons_publi

e
)y = P N2

AL

FSONAS FAVDRy,.
Y Al

ME LLAMAN
ABUELD

>
I

e Co branding con delivery para la entrega de productos a domicilio

Politicas: El servicio de delivery se brindard con respecto aquellos pedidos
efectuados por los clientes a través de las siguientes vias: via telefonica, via personal, via

redes sociales como Facebook e Instagram.

e Se trabajara en conjunto con una empresa especializada en delivery dentro de la
ciudad de Ibarra, luego de pasar un proceso de analisis.

e El costo de la entrega a domicilio se revisara segin una tabla de precios estandar
segun la distancia y producto.

e Las formas de pago del delivery seran sumadas al costo total de pago

e Esresponsabilidad del vendedor revisar el producto antes de enviarlo al igual
que realizar un seguimiento sobre la llegada del producto con el cliente

e Laempresa se reserva el derecho de suspender el servicio de delivery en

cualquier momento.
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Las especificaciones del producto a entregar seran realizadas durante la compra.
El tiempo de garantia que se informe solo es valido hasta la puerta principal del
condominio, quinta o edificio y en caso de empresas: hasta la zona de recepcion;
y, siempre que se brinden todos los datos de ubicacion e identificacion
requeridos por el operador (en caso haga el pedido por teléfono), o requeridos al
hacer el check out de su orden (en caso haga el pedido via online).

En caso de que el cliente no se encuentre conforme con el servicio a domicilio
por algun transportista, este podra hacer llegar su queja a través de los medios de
comunicacion de la empresa Zimons.

Participacion en eventos de realce para difundir la marca

lustracién 30: Disefio de ejemplo de post como sponsor en un
evento

Zimons

Auspiciado por: z ZIMONS

Zimons_publi

INVITAMOS AL

PROGRAMA
de

N SABADO 7 DE SEPTIEMBRE, 18H00
PARQUE 9 DE OCTUBRE (LA MERCED) .
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Para la participacién de sponsor en eventos se realizara el siguiente protocolo:

1. Realizacion de carpa personalizada con el logo de la marca para la exposicién de

los productos de la microempresa Zimons.

lustracion 31: Carpa personalizada Zimons

’ ZIMONS,

2. El staff se vestird con una camiseta disefiada con la marca de Zimons para la

distincion entre el publico.

llustracion 32: Polos personalizada Zimons

3. Se aplicara una mesa con la representacion de diferentes productos
representativos de cada linea: prendas de vestir, cristaleria, articulos de
publicidad y varios productos innovadores.
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Listado de productos de exhibicién

llustracién 33: Cristaleria
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lustraciéon 35:Ceramica

SAL APAGOS
ISLANDS,

\\ o

llustracién 36:Estuche

REGALA
sensalones

Estuches de
celular spotify
personalizados

0986 172402 B3 @zimons publi @zimons_publi
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llustracién 38: Jarros sublimados

mamia  \IVA
B TUS ABRAZ F_——
0 CURA

<RSONAS Fap,
\‘\3? Ri 74 '

MELLAMAN [
ABUELO

>S9
%'%Y.mﬁf,.‘w
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llustracién 40: Gorras personalizadas

A
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lustracion 43:Llaveros, botones y esferos personalizados

4. Se entregaran flyer publicitario de la microempresa Zimons

llustracion 45: Flyer publicitario para sponsor

Articulos
personzlizados

PErsonALI2AdosS

[P

dISENODS

(O 0985757735
@ Zimons zimons_pub!n

5. Se vendera los productos con precios accesibles al publico para diversificar las
ventas.
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Tabla 6: Planificacion de contenido a publicar

Planificacion publicaciones en redes sociales

Responsable

Semanal
Temas Especificos
Division semanal Horario mm o = S o < =
S| | Y|l Qlu 25
| = = = > %) )
Post de producto de catalogo matutina
lera semana Post de producto de catalogo vespertina
Post de producto de catalogo vespertino
Aumento de seguidores con post de sorteo matutina
2da semana
Post para diferentes grupos de edad: joven, matutina

Mercadologo
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Post para diferentes grupos de edad: nifio vespertina
3era semana Estrategia de viralizacion: meme vespertina
Post de producto innovador, en tendencia matutina
4ta semana Post de sponsor matutina
vespertina

Post para diferentes grupos de edad: adulto

Elaboracion propia
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3.3 Tacticas

3.3.1 Penetracién del mercado

Esta tactica basada en la matriz Ansoff consiste aplicar estrategias que permitan
aumentar el consumo de los productos que realiza la microempresa Zimons impulsando
sus ventas en un mercado que ya conocen. A continuacion, se enlistan las siguientes

tacticas a usar:

Disefiar un catélogo digital con los productos que ofrece la microempresa
e Crear enlace de acceso directo a catalogo

e Chat directo con el cliente para la recepcion de pedidos

e Planificacion de contenido a publicar: horarios, temaéticas, etc

¢ Disefiar contenido publicitario para subir 3 veces semanalmente

e Utilizar hashtag en las publicaciones para mayor alcance

e Aplicar estrategias de viralizacidn de contenido: memes

e Promocionar premios para aumento de seguidores ofertando productos

personalizados de la microempresa

3.3.2 Estrategia de desarrollo de nuevos mercados

La tactica basada en la matriz Ansoff permite visualizar a la microempresa en
nuevos mercados, luego de un andlisis de la competencia y el dinamismo de los actuales
mercados para determinar la posibilidad de expandirse a nuevos mercados, es decir,
mercados con distincion geogréfica, nuevo segmento de grupo poblacional, nuevos
canales de distribucion, implementacion de servicio personalizado, innovacion de
productos. Esto con la finalidad de vender los productos que se dispone en nuevos

mercados para mayor expansion del negocio.
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e Investigar en el internet empresas similares en la ciudad de Ibarra y sus
caracteristicas

e Post de productos innovadores

e Realizar productos para diferentes grupos de edad

¢ Implementacion de politicas de co branding para realizar el delivery que garantice
la entrega de los productos

e Implementacion de set para realizar sponsor en eventos de realce en la ciudad de

Ibarra para difundir la marca

3.3.3 Estrategia de aplicacion Spoonity

La plataforma Sponnity es una compafiia de origen canadiense con 6 afios de
trayectoria en el desarrollo de tecnologia para la aplicacion de estrategias de marketing.
Es un programa que tienen como objetivo principal la fidelizacién digital de clientes a
través de la aplicacion de varias estrategias de marketing que la misma plataforma ofrece
a sus usuarios. Entre las caracteristicas principales de este programa es que tiene una
configuracién sencilla que esta basada en ayudar a las empresas a incrementar su base de
clientes a través de herramientas automatizadas de marketing, la cual agrega datos de los
clientes para luego segmentar una base de datos de manera inteligente, esto permite que
los analistas de marketing puedan enfocar una campafia efectiva de acuerdo a las
necesidades de los clientes de alto potencial. El analisis avanzado que realiza este
programa permite generar un retorno de inversion ya que ayuda a identificar la mayor

retencion de los clientes y genera un crecimiento de su cartera (Spoonity, 2022).

El uso de esta herramienta digital permitiria a la microempresa Zimons generar
nuevas estrategias de marketing para llegar asertivamente a sus clientes, contando con
una base de datos especifica sobre las necesidades de los clientes y con varios analisis

utiles para determinar la satisfaccion de los pedidos, con ello mejorando el servicio. La
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microempresa ya cuenta con el material publicitario para redes sociales, lo cual con el
uso de esta aplicacion se generarian mayores soluciones de marketing que realmente
funcionen, a través de la implementacion de la tecnologia que permitira generar un
sistema de pedidos online se ofrecerd una mayor accesibilidad a las personas para realizan
compras en linea y de paso permitira generar una fidelizacién, atrayendo un crecimiento

empresarial.

Uno de los casos mas relevantes dentro de este programa es el de Juan Valdez
Café en el que ha utilizado este programa alrededor de 2 afios en el que a través de la
afiliaciéon de sus clientes a esta plataforma se ha podido llevar una base de datos que
determina estadisticas de marketing para saber que necesitan o se puede mejorar en el
servicio. Actualmente cuentan con 2 millones de clientes registrados lo cual les permite
Ilevar un constante monitoreo sobre las transacciones y ventas realizadas, esto permite
generar un conocimiento al equipo de marketing para determinar que estrategia aplicar,
generando mayor rentabilidad, visita a sus tiendas fisicas, compras mas habituales. Este

programa ofrece varias herramientas eficaces en tiempo real (Spoonity, 2022).

llustracion 46: Programa Spoonity

“Con nuestro programa de lealtad conseguimos
que los clientes vengan mas a nuestras tiendas
y nos compren mas”

Angie Osorio, Gerente de Fidelizacion y Experiencia. Juan Valdez Café
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3.4 Objetivos de marketing

Tabla 7: Indicadores KPI

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

INDICADORES KPI

Posicionar la microempresa Zimons en un
30% basado en la venta de sus productos

por redes sociales

Ratio de visitas por compras =

(Visitas / compras) x 100

Aumentar las ventas un 20% mediante el
analisis de los nuevos mercados para la

aplicacion de estrategias innovadoras

Volumen de compras por cliente =

(Total de compras / Total de clientes) x

100
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Capitulo 1V

4.1 Presupuesto de marketing

Tabla 8: Costo para la estrategia de posicionamiento digital

Estrategia

Actividad

Tactica Costo

Penetracion del
mercado

Venta de productos
por medio de
Facebook e
Instagram: Creacion
de tienda y catalogo

Disefiar un
catélogo digital
con los
productos que
ofrece la
microempresa

$180,00

Crear enlace de
acceso directo a
catélogo

Chat directo
con el cliente
para la
recepcion de
pedidos

Disefio de contenido
publicitario semanal
para atraer cliente

Planificacion de
contenido a
publicar:
horarios,
tematicas, etc

Disefiar
contenido
publicitario
para subir 3
veces
semanalmente

Utilizar hashtag
en las
publicaciones
para mayor
alcance

$360,00

Aplicar
estrategias de
viralizacién de
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contenido:
memes

Desarrollar e Promocionar
dinamicas por redes premios para el
sociales con aumento de
productos de la seguidores
microempresa como ofertando
premio para el productos
aumento de personalizados
seguidores en de la
Facebook e microempresa
Instagram. (Giveaway)
Total $540,00
Es necesario detallar algunos costos unitarios en las siguientes tacticas:
Tabla 9:Disefio de catalogo digital
Téactica Especificacion Costo anual
Disefiar un catdlogo  Realizacion de contenido fotografico de $80,00
digital con los productos productos
que ofrece la
microempresa Zimons i . .
Configuracion para la creacion de $50,00
tienda en Facebook
Creacion de catalogo en Facebook $50,00
Total $180,00
Tabla 10: Disefio de artes de la estrategia de penetracion del mercado
Especificacion Costo mensual Costo anual
Disefio de 3 post de $15 $180,00

contenido publicitario
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para subir (3 veces a la

semana)

Disefio de memes (1 ves al $5 $60,00
mes)
Disefio de Giveaway $30 $120,00
(1 ves cada 3 meses)
Total $50 $360,00
Tabla 11: Costo de la estrategia de desarrollo de nuevos mercados
Estrategia Actividad Tactica Costo
Analizar la Investigar en el $420,00
competencia internet
empresas
similares en la
ciudad de Ibarra
y sus
caracteristicas:
Estrategia de  promocionar Post de
mercados segmento innovadores
poblacional, nifios,
jovenes y adultos.
Realizar
productos para
diferentes
grupos de edad:
nifios, jovenes,
mayores
Co branding con Implementacion
delivery para la de politicas de
entrega de productos co branding $100,00
a domicilio para realizar el
delivery que
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garantice la
entrega de los
productos

Promocionar la
marca en eventos

e Implementacion
de set para

(sponsor) realizar sponsor $ 520,00
en eventos de
realce en la
ciudad de Ibarra
para difundir la
marca
$1.040,00
Es necesario detallar algunos costos unitarios en las siguientes tacticas:
Tabla 12: Disefio de artes de la estrategia de desarrollo de nuevos mercados
Especificacion Costo mensual Costo anual
Disefio de Post de $25,00 $180,00
productos innovadores
(2 veces al mes)
Disefio de post de $20,00 $240,00
productos para diferentes
grupos de edad: nifios,
jévenes, mayores
(1 ves cada trimestre)
Total $45,00 $420,00
Tabla 13: Costo de participacion como sponsor
Tactica Especificacion Costo anual
Participacion en Disefio de post de sponsor $30,00

eventos de realce para
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difundir la marca:

Sponsor Carpa personalizada de la marca $350
3x3
Camiseta de la marca Zimons para $40,00
el staff

para hombre y mujer

Disefio de flyer publicitario para $100,00
distribucion en eventos (100 impresiones)

Total $520,00

Costo total de plan de social media de marketing para la empresa Zimons es de $1580,00

para la aplicacion de las estrategias anteriormente mencionadas.
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4.2 Justificacion

4.2.1 Matriz Costo- Beneficio

Tabla 14: Matriz Costo-Beneficio

Proceso Situacién
actual

Propuesta

Situacioén desarrollada

Implementacién de tienda y catalogo en redes No posee con una tienda ni
sociales catalogo digital

Generar visibilidad en redes sociales para .
la promocion de productos en redes Falta de post innovadores
sociales

Incremento de ventas mediante ellnbound La empresa no tiene muchas

Marketing por redes sociales ventas por medio de redes
sociales
Incremento de co branding para delivery La microempresa no tiene

ninguna alianza para la
entrega a domicilio

Generar visibilidad de la marca por medio N participa en sponsor
de sponsor

Creacién de la tienda y catalogo de productos en las
redes sociales

Generar post innovadores en las redes sociales

Crear una campafia no invasiva mediantelnbound
Marketing por la plataforma de Facebook e Instagram

Incrementar co branding para la entrega de pedidos a
domicilio como parte del servicio

Participar como sponsor en eventos de realce de la
ciudad para visibilizacion de la marca

Aumentar el posicionamiento digital en
redes sociales: Facebook e Instagram un
15% durante el primer semestre desde su
implementacién.

Aumentar la visibilidad de los productos en
plataformas digitales en un 5% durante el
primer mes desde su implementacion

Aumentar las ventas un 10% en el primer
semestre desde su implementacion

Generar un 5% de aumento de clientes en el
primer trimestre desde su implementacion

Aumentar la visibilidad de la marca en i 10%
durante el primer semestre desde su
implementacion
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4.2.2 Cronograma de actividades

Tabla 15: Cronograma de actividades

Enero | Febrero| Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto [Septiembrg Octubre [Noviembre/Diciembre

CRONOGRAMA 112]13]14(1[2]3]|4]|1(2[3]4]|1|2[3]4]|1(2[3[4]1]|2|3[4]1]|2|3[4]1]2]|3|4(1]|2]|3|4[1]|2]|3]|4[1]|2]|3]|4]|1[2]3]4

IActividad 1: Venta de productos por medio dej
Facebook e Instagram: Creacion de tienda vy
catalogo

Disefiar un catalogo digital con los productos que
ofrece la microempresa

Crear enlace de acceso directo a catalogo

Chat directo con el cliente para la recepcion de
pedidos

lActividad 2: Disefio de contenido publicitario
semanal para atraer cliente

Planificacion de contenido a publicar: horarios,
tematicas, etc

Disefiar contenido publicitario para subir 3 veces
semanalmente

Utilizar hashtag en las publicaciones para mayor
alcance

Aplicar estrategias de viralizacion de contenido:
memes

Actividad 3: Desarrollar dindmicas por redes
sociales con productos de la microempresa como
premio para el aumento de seguidores en
Facebook e Instagram.

Promocionar premios para el aumento de

seguidores ofertando productos personalizados de




la microempresa (Giveaway)

IActividad 4: Analizar la competencia

Investigar en el internet empresas similares en Ia|
ciudad de Ibarray sus caracteristicas

IActividad 5: Promocionar productos para cada
segmento poblacional, nifios, jovenes y adultos

Post de productos innovadores

Realizar productos para diferentes grupos de edad

IActividad 6: Co branding con delivery para I3
entrega de productos a domicilio

Implementacidn de politicas de co branding para
realizar el delivery que garantice la entrega de los
productos

lActividad 7: Promocionar la marca en eventos|
(sponsor)

Implementacion de set para realizar sponsor en
eventos de realce en la ciudad de Ibarra para difundiri
la marca
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4.3 Escenarios
Tabla 16

Posibles escenarios con la aplicacion del proyecto

Pesimista

Esperado

Optimista

No hay un desarrollode la Hay un desarrollo de la Aumento del desarrollo de
presencia digital en redes presencia digital en redes lapresenciadigital en redes
sociales social sociales

Aumento de la Hacer frente a la competencia Disminucion de la
Factores  Ccompetencia en el sector nacional mediante presencia competencia del sector
del local en la industria digital coneluso de estrategias local en la industria
entorno publicitaria de marketing publicitaria

Disminucion de ventas

Llegar a nueva clientela por
redes sociales

Aumento del porcentaje de
ventas por redes sociales

No hay co branding con
empresas de delivery

Implementar el servicio de
delivery

Aumentar las ventas por el
uso del delivery

4.3.1 Estado de Resultados

Tabla 17
Estado de resultados 2022

Microempresa Zimons

ESTADO DE RESULTADOS 2022 sin proyecto

INGRESOS

Ventas 6.000,00
(+) Costo de ventas 2.000,00
*UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 4.000,00
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(-) Gastos Administrativos 900,00

(-) Gastos Operativos 500,00

(-) Gastos de Marketing i

(-) Gastos de depreciacion 400,00
=FLUJO OPERACIONAL 1.800,00
(-) Otros Gastos 200,00
(-) Gastos Financiero 150,00
=UTILIDAD DEL EJERCICIO 1.450,00

4.3.2 Indicadores del Presupuesto de Marketing

Para realizar el andlisis de los indicadores con relacién al presupuesto del plan

social media de marketing se aplica la siguiente formula:

Para realizar el analisis de los indicadores con relacién al presupuesto de marketing se

aplica la siguiente formula:

costo plan de marketing

Presupuesto de marketing con relacion a las venta =
ventas netas * 100

_ 1,580
"~ 6,000 * 100

=0,2633

Se puede observar que existe un incremento de 26,33 % en cuanto a un crecimiento en

ventas de 26%.
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Tabla 18
Indicadores del presupuesto de marketing

Indicadores

Ventas netas estimadas para el 2022 6.000,00
Costo del plan de marketing digital 1.580,00
Presupuesto de marketing % en ventas 26%

4.3.3 Retorno de inversion

Se pretende analizar el rendimiento de la microempresa Zimons obtenido de su inversion,

para lo cual se procede a aplicar la siguiente formula:

utilidad — inversion en marketing

ROI de marketing = - — -
inversion de marketing
ROI d Yeting = 1,450 — 1,580
e marketing = 1580

ROI de marketing = 45.00
Para la aplicacion del presente plan de social media se tendra un retorno de inversion de
$45.00 por cada dolar invertido por la microempresa Zimons, lo cual quiere decir que es

factible.

4.3.3 Andlisis del Costo/ Beneficio

El desarrollo del analisis costo/beneficio nos permitird determinar si el proyecto es

factible o no, lo cual se detalla a continuacion:
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Tabla 19
Andlisis del Costo/Beneficio

Beneficios del flujo anual 6.000,00

Inversion 1.580,00

B/C 3,79

Se puede determinar que el valor obtenido es mayor a 1, por lo cual se obtendra una

ganancia de $3,79 por cada unidad vendida.
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4.4 Conclusiones y recomendaciones

4.4.1 Conclusiones

La microempresa Zimons ha tenido un ciclo de vida de aproximadamente 13 afios
en el negocio de venta de productos personalizados y publicitarios, en donde en el
transcurso de este tiempo se ha encontrado con varias probleméticas con respecto al
posicionamiento de la marca a través de medios digitales, ya que en la actualidad luego
de pasar por la pandemia por el COVID 19 el consumidor ha evolucionado en su forma
de comprar los productos que necesita al igual que los vendedores se han ido adaptando
a estas nuevas necesidades Por esta razén se busco crear un plan social media a través de
estrategias de inbound de marketing que ayuden a la microempresa Zimons en el
crecimiento tanto interno como externo. Es por eso que se ha planteado la creacién de un
plan de social media para el reposicionamiento de la microempresa, usando estrategias de

penetracion del mercado y estrategia de desarrollo de nuevos mercados.

Al analizar los aspectos internos y expertos de la microempresa Zimons a través
de las matrices de: FODA, matriz Ansoff y estrategias de inbound marketing se ha
evidenciado las cualidades positivas y negativas a nivel interno y externo de la
microempresa Zimons. Sin embargo, con el transcurso del tiempo existe el cambio del
consumidor y la adaptacion de las nuevas tecnologias, es por eso que este estudio ha
permitido distinguir que estrategias utilizar para poder solucionar los problemas y
aumentar el posicionamiento de la marca a través de medios digitales como Facebook e

Instagram.

La seleccion de las estrategias para el social media fueron las mas convenientes
para la microempresa Zimons. La estrategia de penetracion de mercado basado en el
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inbound marketing para atraer voluntariamente al consumidor por medio de Facebook e
Instagram permitira visibilizar la marca de Zimons en las redes sociales ya que, a pesar
de tener clientela fija, se evidencia la necesidad de ampliar las posibilidades de ventas por
estos medios. Al igual que se sugiere la implementacion de la estrategia de desarrollo de
nuevos mercados que busca innovar sus productos y tacticas para el aumento de ventas.
Se ha resumido y especificado en matrices una guia de aplicacion de estas estrategias, al
igual que la visualizacion de artes como ejemplo de aplicacion para el posicionamiento

de la marca en los medios digitales.

Se describi6 el desarrollo de acciones tacticas necesarias para crear un plan social
media y generar el reposicionamiento de la microempresa Zimons. Por lo que se hizo un
analisis de los presupuestos y responsables por cada actividad, de igual manera se decidio
penetrar el mercado con la creacion de una tienda en redes sociales el cual consta de un
catadlogo de productos, la planificacion de actividades de posteo en redes sociales para
aumentar las ventas, al igual que la especificacion de politicas para aplicar co branding
para el servicio de delivery como parte de estrategia de aumento de venta, asi mismo la
especificacion de la participacion como sponsor en eventos de la ciudad de Ibarra como
una estrategia de visibilizacion de la marca. En la seccion del presupuesto de marketing

se especifica la viabilidad del proceso de implementacién de dichas estrategias.

4.4.2 Recomendaciones

A lo largo de la elaboracion del trabajo de titulacion se tuvieron varias
consideraciones importantes para la Optima realizacion de las estrategias detalladas a

continuacion:

La aplicacion de las estrategias basadas en el inbound marketing deben ser

aplicados de manera técnica a través de la implementacién adecuada de las tacticas
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especificadas llevando una planificacion sobre las actividades a realizarse para adecuar
el presupuesto necesario, esto permitira llevar a cabo el reposicionamiento de la marca 'y

aumento de ventas.

Se recomienda contratar un community manager que se responsabilice por la
ejecucion de las estrategias planteadas durante este estudio, esto permitira una aplicacién

efectiva de las tacticas y se cumpliran con las metas establecidas.

La tienda y catdlogo de productos en redes sociales debe tener ser innovada
minimo 2 veces al afio, esto con el fin de estar continuamente actualizando los productos

segun las necesidades del consumidor.

El contenido grafico para los posts en redes sociales debe siempre con base a la
innovacion y tendencia implementando imagenes, videos, infografias, etc. De esta
manera se podra distinguir que post son los mas aceptados y esto dependera también del
buyer person al que se quiere llegar ya que el contenido grafico no llama la atencién a

todos los segmentos del mercado.

Por ultimo se recomienda, aplicar la estrategia de sponsor de manera planificada
y estratégica para obtener los resultados esperados y recobrar la inversion. Por lo que es
necesario analizar cada campafia y revisar continuamente para detectar posibles falencias
y realizar cambios segin sea necesario. Esto con el fin de evaluar la eficacia de cada

estrategia y determinar si seguir o no para optimizar recursos.
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