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RESUMEN

El presente trabajo trata de la falta de aplicacion de las nuevas tecnologias
especificamente del e-comerce y marketing digital en el sector de muebles de madera
de la ciudad de San Antonio de Ibarra. El texto resalta la importancia que hoy en dia
representa para las compafias vender por medios digitales, lo que se ha vuelto
significativo, puesto que a raiz de la pandemia causada por el COVID-19 el canal de
distribucion que permitié dinamizar el comercio se basé en la utilizacion de las
plataformas digitales para llegar al cliente. Por este motivo, las organizaciones que ain
no se introducen en esta nueva tendencia de mercadeo, como estrategia comunicativa
y de apoyo a la distribucion, pueden quedar relegadas al mediano y largo plazo,
mientras aquellas que lo implementen pueden convertirse en los proximos lideres del
mercado.

Artecua es una empresa familiar con amplia trayectoria en el sector de produccién y
venta de muebles de madera que ha visto disminuidas sus ventas hasta en un 70% por
la pandemia del COVID-19, razon por la cual la generacién de un plan de marketing
digital se erige como una oportunidad necesaria e invaluable para conquistar nuevos
mercados. El documento incluye un analisis del sector, la aplicacion de una
metodologia reconocida académicamente y la presentacion de resultados.

La investigacion arroja datos de gran valor como por ejemplo el interés de las personas
por los medios digitales y no por los medios tradicionales, el bajo interés del sector
artesanal y de muebles de madera por planes de estas caracteristicas.

Finalmente, se evidencia que con un presupuesto al alcance de la empresa Artecua se
puede conseguir ejecutar un plan de marketing digital que logre objetivos importantes
de posicionamiento de marca en Ecuador y la recuperacion de las ventas a través de
medios BTL, especificamente plataformas digitales de bajo costo en el mediano y largo

plazo.

Palabras clave: (Accesibilidad a la informacion; administracion de empresas;

analisis de mercado; artesania; atraso tecnologico.)
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ABSTRACT

This work deals with the lack of application of new technologies specifically of electronic
commerce and digital marketing in the wood furniture sector of the city of San Antonio
de Ibarra. The text highlights the importance that today represents for companies to sell
by digital means, which has become significant, since as a result of the pandemic caused
by COVID-19, the distribution channel that will boost commerce was based on the use of
digital platforms to reach the customer. For this reason, organizations that have not yet
entered this new marketing trend, as a communication and distribution support strategy,
may be relegated to the medium and long term, while those that implement it may become
the next leaders of the market. market.

Artecua is a family business with extensive experience in the sector of production and
sale of wooden furniture that has seen its sales decreased by up to 70% due to the COVID-
19 pandemic, which is why the generation of a digital marketing plan stands as a
necessary and invaluable opportunity to conquer new markets. The document includes an
analysis of the sector, the application of an academically recognized methodology and
the presentation of results.

The research yields data of great value such as the interest of people in digital media and
not in traditional media, the low interest of the artisan and wooden furniture sector for
plans of these characteristics.

Finally, it is evident that with a budget within the reach of the Artecua company, it is
possible to execute a digital marketing plan that achieves important objectives of brand
positioning in Ecuador and the recovery of sales through BTL media, specifically low-

cost digital platforms. cost in the medium and long term.

Keywords: Information accessibility; business Administration; market analysis; crafts;
technological backwardness.
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INTRODUCCION

La marca de una empresa es la identificacion de esta en la mente de las personas.
Cuanto mas esfuerzo la empresa realice para posicionar su marca y el producto principal,
la organizacion logrard que las personas sean clientes 0 no y la recuerden con mayor
facilidad. Posicionar la marca es uno de los retos de las organizaciones y los medios de
exposicion potenciales hoy en dia son las plataformas digitales las cuales permiten llegar
de forma personalizada, esto ha hecho que incluso los medios tradicionales jueguen un
papel secundario al momento de llegar al consumidor. EI marketing en conjunto con las
nuevas tecnologias y los datos procesados revelan una verdad y es que el nuevo mercado
a conquistar por las empresas se encuentra a través de medios digitales. La poblacién
mundial se esta trasladando a estos medios para satisfacer sus necesidades y tomando en
cuenta que més del 60% de la poblacién global ya esté en este mercado y los utiliza para
consumir, las empresas deben identificar y explotar su potencial. Existen ejemplos de
organizaciones como Amazon, Alibaba, Uber, entre otras que han logrado posicionarse
unicamente a través de estas tecnologias, incluso sin tener tiendas fisicas. En el Ecuador
el sector de muebles de madera tiene una participacion total del PIB de 027% y es uno de
los sectores que crea un importante nimero de plazas de trabajo anualmente. Para medir
el crecimiento o disminucion de este sector en el pais existe un indicador llamado IPI-M.
Segun INEC (2020):

El IPI-M, el cual es un indicador que permite medir la variacion del valor real de la
produccion que genera la industria manufacturera ecuatoriana para el mercado
interno y externo, indica que el area de produccion de madera y fabricacion de
productos de madera posee una incidencia del 3,695% con respecto al 11,4%
conformado por productos manufacturados del Ecuador al mes de septiembre del
afio 2020. Esto indica que la produccion en este sector ha crecido en comparacion
a afios anteriores y permite deducir que la demanda ha sufrido un incremento (p. 3).

El presente proyecto es una muestra mas del interés de las organizaciones para
formar parte del nuevo mundo virtual, inmiscuirse en las nuevas tecnologias y la vez
desarrollar una estrategia de mercado para posicionarse en los nuevos nichos. EI comercio
electronico es parte fundamental en los canales de venta de las empresas tanto asi que hoy
en dia existen compafiias que ni siquiera poseen local fisico y sus ventas las hacen

Unicamente desde una aplicacion movil y sus plataformas digitales.
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Artecua es una de las empresas mas reconocidas del sector de fabricacion y
comercializacion de muebles en el mercado imbaburefio debido a su trayectoria en sus 40
afios de existencia y por ser el pionero en la organizacion de ferias del mueble a nivel
nacional y que a raiz de la emergencia sanitaria y las restricciones de comercio se ha visto
fuertemente afectada. Actualmente no cuenta con un plan de comercializacion diferente
al ya reconocido empresa-consumidor debido a que como muchas organizaciones no
estuvieron preparadas para una pandemia, no cuenta con personal calificado para
emprender un sistema diferente y no se ha invertido en proyectos nuevos. Esto no le
permite superar la disminucion de sus ventas puesto que los clientes ya no tienen la

facilidad de visitar los almacenes de la empresa.

El proyecto tendra como base un enfoque de investigacion mixta ya que se hara uso
tanto de la investigacion cuantitativa y cualitativa, con un nivel de investigacién que
involucrara tanto el aspecto exploratorio y descriptivo esto principalmente al momento
de sustentar tedricamente el plan y obtener la informacion de campo. Se hara uso de la
investigacién documental y de campo donde se vera la aplicacion de algunas técnicas para

obtencion de datos, tales como, la entrevista, la encuesta y la observacion.

El presente proyecto se compone de tres capitulos donde cada uno abordara de
forma organizada y estructurada la resolucion de la problematica central que involucra la
disminucion de ventas debido a paralizaciones en el pais y posteriormente la pandemia
que obligd cerrar locales comerciales, despedir personal, disminuyo capacidad
adquisitiva en el mercado y la necesidad de las personas por consumir Unicamente
productos de primera necesidad. El principal objetivo sera obtener un plan de marketing
digital aplicable a la empresa Artecua, que se dedica a la fabricacién y comercializacion

de muebles en la provincia de Imbabura sector San Antonio de Ibarra.

Dentro del primer capitulo, se realizara la investigacion previa de varios conceptos
necesarios para fundamentar, conocer, interpretar y desarrollar de una forma técnica y

tedrica los capitulos siguientes que ocuparan como base dichos conceptos.

En el segundo se abordara aplicar las diferentes técnicas de investigacion que
permita desarrollar un plan adecuado y sustentando tanto tedricamente como
técnicamente el segundo capitulo tendrd como tema central tomar las técnicas
fundamentadas para investigar el mercado al que se va a dirigir, identificar las fortalezas

y debilidades de la empresa Artecua, identificar la principal competencia, realizar analisis
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comparativos y establecer los posibles escenarios de acuerdo con la informacion obtenida.
Con esto se sentara la base para estructurar el plan de marketing digital que permita

conseguir el objetivo general del proyecto.

El tercer capitulo enlazara el trabajo realizado en los capitulos uno y dos para
presentar el plan de marketing digital y sus resultados de una forma técnica, donde se
detallara las acciones a realizar para lograr que la empresa Artecua se posicione y logre
objetivos comerciales dentro de las diferentes plataformas digitales que combinadas con
los medios tradicionales obtengan la sinergia para que al mediano y largo plazo se vea la

digitalizacién como el principal medio comercial de la institucién.
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1 PLANTEMIENTO DEL PROBLEMA

Las nuevas tecnologias y las actividades del ser humano se han globalizado. En la
empresa se ha incorporado tecnologias de transmision de informacién mas versatiles
como plataformas electrénicas sincronicas y asincronicas que han modernizado su

desempefio. Escorsa y Valls (2016) menciona que:

Esta tendencia procede de tres aspectos fundamentales. En primer lugar, el progreso
técnico. Los productos actuales pueden desaparecer bruscamente debido a la
aparicion de nuevos productos con prestaciones mejores. En segundo lugar, la
internacionalizacion de la economia, la competencia se agudiza, no solamente por
parte de los paises vecinos de la Unién Europea, sino de los paises insospechados,
como, por ejemplo, los tigres de Asia. En tercer factor es la desmasificacion de los
mercados, es decir, la tendencia a fabricar productos cada vez mas personalizados,
hechos a medida, dirigidos a mercados especificos. Esta trayectoria empuja hacia

una mayor flexibilidad en los procesos productivos (p. 15).

De acuerdo con lo sefialado, los mercados, procesos, y la economia han dado un
cambio total a la formar de realizar y ofertar los productos de las diferentes empresas en
el mundo y con ello han hecho que las mismas cambien en las formas de hacer las cosas.
Las nuevas tecnologias se han vuelto indispensables en todos los departamentos de la
organizacion y aquellos que no se adapten simplemente se perderan en el camino, puesto
que la competencia no esta dispuesta a descuidar estos campos, es mas hoy en dia las
organizaciones hacen esfuerzos por fortalecer y potenciar sus departamentos de I. y D.
Naciones Unidas (2021) dice:

Los avances digitales pueden apoyar y acelerar el logro de 17 objetivos de
desarrollo sostenible a nivel del mundo, como la salud, educacion, servicios
publicos, generacién de empleo, los datos, entre otros. Ademas, se menciona que
alrededor del 50% de la poblacion mundial en veinte afios ya tiene acceso las
tecnologias digitales, sin embargo, hay personas que quedan rezagados a este
desarrollo y aqui se sefiala que los grupos principales estan conformados por
mujeres, ancianos, personas con discapacidad o miembros de minorias étnicas o
linguisticas, grupos indigenas y residentes de zonas pobres o remotas. A nivel mundial,

la proporcion de mujeres que utilizan Internet es un 12 % inferior a la de los hombres.
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Si bien esta diferencia se redujo en la mayoria de las regiones entre 2013y 2017, en los
paises menos adelantados aumentd del 30 % al 33 % (p. 1).

Esta informacion permite deducir que la poblacion mundial cada vez se muestra
mas interesada en el uso de las nuevas tecnologias, y proporciona datos importantes
acerca de los estratos sociales que se encuentran mayormente inmiscuidos en este tema,
por lo que se podria desde este punto de vista proponer un plan de estratégico dirigido a
estos, asi como también tomando en cuenta el género de los internautas hacer una
campafia diversificada puesto que a pesar de que el género masculino domina las
estadisticas, el género femenino representa una importante poblacion en este mercado.
Morales (2014) dice:

Que la separacion entre los equipos de marketing y tecnologia se va reduciendo,
gracias a la expiacion de los avances tecnoldgicos, que se traducen en oportunidades
como la omnicanalidad de la experiencia del cliente o la inteligencia del big data
para identificar y capturara oportunidades de negocio. Ademas, obliga a estos
equipos a salir de su zona de confort, ya no basta con lograr el objetivo de aumentar

la notoriedad de una marca, o aumentar su preferencia (p. 19).

El campo artesanal y de fabricacion de muebles en el mundo es uno de los capos
que tiene poco impacto en economia global, “la industria del mueble representa hoy algo
mas de $420,000 millones de dolares en todo el mundo. Parece mucho, pero la cifraes un
pequefio porcentaje de toda la industria manufacturera, muy por detras del sector de la
automocion, la industria quimica y la produccidn textil, entre otras (2018)”. De acuerdo
con este dato es importante decir que existe oportunidad de crecimiento de este mercado
y que existe todavia formas diferentes que adoptar para explotar esta actividad econdémica.
Latinoamérica es el proveedor numero uno del mundo de materia prima, el reto radica en
tener la capacidad de aprovechar estas condiciones y realizar el producto final, esto
permitiré salir del subdesarrollo y evitar el consumo de productos terminados que generan
rentabilidad para paises desarrollados quienes transforman la materia prima. Ecuador por
otra parte ni siquiera aparece en el mapa como productor de articulos artesanales y
muebles en Latinoamérica, sin embargo, tiene la capacidad y el talento humano para

explotar esta actividad econémica.
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Artecua es una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de muebles
para el hogar y oficina en la Provincia de Imbabura, posee una experiencia de cuarenta
afios en el mercado en los cuales ha logrado posicionar su buen nombre, posee clientela
fidelizada y ademas ha logrado expandir sus ventas a diferentes provincias del pais
principalmente a Pichincha y Cuenca. La comercializacion se realiza en locales fisicos
ubicados en la provincia de Imbabura, cantén Ibarra, parroquia San Antonio en la calle

principal Panamericana Sur y 27 de noviembre 100109.

La empresa posee departamentos diferenciados en tres, entre los que se puede
mencionar el departamento encargado de la produccion que se encuentra ubicado en el
canton Antonio Ante parroquia de Natabuela, que debido al confinamiento vivido en el
afo 2020 y las restricciones implementadas por el Estado y Gobiernos Locales para la
propagacion del COVID-19 y las bajas ventas, ha forzado a este departamento a parar las
actividades, sin embargo en los meses siguientes se retomaréa la produccién debido a que

ya existe una reaccion del mercado de este sector.

El departamento de ventas y financiero que se encarga de llevar los balances y el
historico de ventas de la empresa y el administrativo logistico que se encarga de las ventas
y coordinar las entregas de productos a los clientes, cabe recalcar que Artecua es una
empresa familiar y actualmente los mandos de los departamentos estan a cargo de
familiares mismos que tienen experiencia amplia en el negocio y que le han permito
crecer a lo largo del tiempo. La aplicabilidad de plataformas digitales en el mundo de los
negocios se ha vuelto indispensable y ademas se ha convertido en un canal de gran
importancia para concretar ventas. En Ecuador se encuentra en proceso de adaptacion a
las nuevas tecnologias y es un campo que se integra con mucha rapidez. Segin INEC
(2020):

El 59,2% de la poblacién a nivel nacional utiliza internet y en comparacion al afio
pasado incremento 3,3%, asi como también el 46% de la poblacién nacional ya
tiene un teléfono inteligente y en comparacion al afio pasado incremento en 4,6% y
el uso es similar en zonas rurales como urbanas, esto sin duda es un indicador

importante que muestra existe un mercado potencial en internet.

Imbabura posee diversidad de actividades Unicas en su poblacién y una de ellas el
ambito artesanal en el Sector de San Antonio, reconocido por la elaboracion de muebles

y articulos tallados en madera el cual posee un potencial que no se ha explotado
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debidamente. Segin ElI Comercio (2020) “el sector artesanal de San Antonio se dice que
existe 707 artistas y artesanos mismos que hacen de este sector el mas concentrado del
pais en este campo” (p. 1). Los articulos que se producen en este sector se comercializan
a nivel local, nacional y hasta internacionalmente sin embargo se lo hace de forma poco

organizada.

El problema actualmente en el Ecuador radica en que esta herramienta no es bien
aprovechada debido a algunos factores que se ven aun reflejados en la poblacién en
general y también en los pequefios, medianos e incluso algunos grandes empresarios, aqui
se puede identificar el manejo tradicional, el miedo al cambio y la resistencia de la
poblacién a manejar las nuevas tecnologias como principales factores, sin embargo cada
Vez se ve una mayor presencia de negocios en las diferentes plataformas de internet para
potenciar la fuerza de vetas exclusivamente en los ultimos afios. Mudar los negocios al
ambito digital es el reto en el pais, brindar un canal de venta dinamico que sea tan
importante como los medios tradicionales, explotar las facilidades de este medio y
traducirlo en una forma de satisfacer las necesidades de las personas. Segun Delgado
(2016):

La digitalizacion trae consigo algunos efectos y cambios por los cuales tendra que
atravesar la empresa, entre los mas importantes; es mas dificil fidelizar al cliente,
mayores presiones en los margenes, dilucion de barreras de las barreras de entrada
y permeabilidad sectorial, competidores de todos los tamafios, redefinicion de las
competencias de la organizacion, automatizacion extrema de procesos,
desaparicion de las fronteras geograficas en el comercio, la desintermediacion,
entre otras (p. 22,23,24).

Artecua en una mira para potenciar y ampliar uno de los negocios mas importantes de la
provincia de Imbabura tiene importante interés en la aplicacién de las nuevas tecnologias
en su negocio. Actualmente sus ventas han caido hasta en un 70% menos comparado con
tiempos antes de la pandemia donde el promedio de ventas mensual estaba en los $80000
y el resto del afio 2020 e inicio del afio 2021 el promedio estuvo bajo los $30000 dolares
al mes, lo que ha significado incluso disminuir su produccion, contratos con terceros para
el transporte de mercaderia y personal empleado por la empresa. Esto es bastante
preocupante para la empresay por este motivo se estd buscando alternativas que permitan

retomar el funcionamiento normal de la misma
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Al 2021, la empresa no tiene en marcha planes de digitalizacion, no cuenta con
plataformas digitales debidamente organizadas para la comercializacion, promocion y
venta de sus productos, ademas, por los acontecimientos del afio 2020 donde ha existido
un declive importante de la economia debido la pandemia por COVID-19, ha visto
necesario el mirar con ojos de futuro el poder trasladar el negocio al internet, como
muchos otros ya lo han hecho y practicamente esa decision les ha permitido prevalecer y

mejorar resultados comerciales.

La digitalizacion de los canales comerciales es el camino debido a que el 60% de la
poblacion ya estd en internet y el porcentaje sigue creciendo, esto permitird lograr
objetivos importantes en cuanto a la comercializacion y venta de diferentes productos de
una empresa. Por este motivo se planteara un plan de marketing digital que englobe
politicas, técnicas y tacticas bien definidas que permitan la correcta implementacién de
plataformas digitales para la empresa Artecua, asi también conjugarlas con los medios
tradicionales de promocién y acaparar asi una mayor cuota de mercado. Esto se
conseguird a través de la informacion obtenida del estudio del mercado, opinién de
expertos, revision de imagen corporativa, estudio de la competencia, etc., nos permita

Ilegar de una manera acertada al mercado objetivo.

En consecuencia, todo este proceso permitird contestar a la pregunta de fondo,
¢como aporta la elaboracion de un plan de marketing digital en el mejoramiento del
posicionamiento comercial de Artecua en la provincia de Imbabura?, que una vez
construido el documento se vera reflejado de una forma técnica e innovadora el como
lograr acaparar un crecimiento del 10% de clientes y canalizarlos para lograr concretar
ventas, no solamente en tiendas fisicas sino también en la tienda digital de Artecua, asi
como también ayudar a comprender de mejor manera que es lo que necesita hoy en dia el

consumidor de este tipo de productos.
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2 OBJETIVO GENERAL

Presentar un plan de marketing digital para el posicionamiento comercial de la
empresa productora y comercializadora de muebles Artecua en la provincia de Imbabura.
2.1 Objetivos especificos
1. Definir el marco teérico y las bases conceptuales para el desarrollo de un plan
de marketing que permita el posicionamiento comercial de Artecua en la
provincia de Imbabura para el afio 2021.
2. Realizar un marco metodolégico que permita fundamentar el plan de marketing
digital para la empresa Artecua.
3. Desarrollar el plan de marketing digital para la empresa Artecua en concordancia
con las necesidades de sus clientes para el posicionamiento comercial de la

empresa en la provincia de Imbabura para el afio 2022.
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3 JUSTIFICACION

En la actualidad, se evidencia la importancia de la implementacién tecnologica en
las empresas para ofertar diferentes productos, a nivel mundial se ha convertido en uno
de los medios més efectivos y usados por las pequefias, medianas y grandes empresas. En
Ecuador el uso de internet y las diferentes aplicaciones y plataformas digitales que se
puede encontrar en la nube estan obteniendo gran acogida por los internautas tanto asi
que en su informe 2020 la pagina especializada en datos informaticos Estatista (2020)
“referente al nUmero de usuarios de internet por pais en América Latina, Ecuador ya
cuenta con 12 millones de personas con acceso a internet” (p. 1). El consumidor esta
cambiando, ya que con la facilidad de obtener informacion se vuelve cada vez mas retador
para la empresa satisfacer las necesidades de los clientes, puesto que no solo buscan un
producto individual sino uno integral que dote un valor agregado como la personalizacion
e inmediatez que debe hacerse sentir a través de todo el proceso de venta. Segiin Shum
(2019):

El marketing digital es la aplicacion de estrategias y técnicas de comercializacion

llevadas a cabo a través de los medios digitales. Todas las técnicas de marketing

off-line son adaptadas al mundo digital. Actualmente aparecen nuevas herramientas
que facilitan el trabajo y permiten tener una conexién y comunicacion mas directa
con los clientes, y asi poder medir en tiempo real de cada una de las estrategias

empleadas (p. 26).

Actualmente la distribucion de los productos es un punto de vital importancia en
las empresas debido a las complicaciones que ha desencadenado la pandemia y es aqui
donde la digitalizacién brindara mayores facilidades al consumidor final, ademas de que
permite una sinergia entre las 4ps del marketing. La empresa tendra retos importantes en
la implementacién del plan de marketing digital puesto que conlleva la adaptacion y
educacion en cuanto al uso de las diferentes plataformas digitales, impactar en la cultura
de las personas e incentivar el uso de las aplicaciones en el mercado objetivo y mantener
la atencion y expectativa. Shum (2019) dice:

La social media forma parte del marketing digital. Muchas agencias, organizaciones

y marcas combinan los canales tradicionales y digitales del marketing, debido a que

amplia mas la posibilidad de penetracién, y si el objetivo es captar clientes, no solo

se debe tener presencia exclusiva en los medios on-line y off-line sino all-line, esto

23



Universidad de Otavalo Garcia Aleman Mauricio Daniel
Maestria en Administracién de Empresas Trabajo de Titulacién, (2022)

significa que se debe estar en todos los canales de comunicacion que te permitan

captar, conectar y comunicar con la audiencia (p. 26).

Artecua no posee esta forma de conectar con la audiencia mediante una
comunicacion integral, puesto que no tiene un plan de marketing que integre al menos los
medios tradicionales de promocion, lo que sin duda es un campo que esta sin explotar
todavia y es necesario plantear las bases para que la organizacion tenga claro el cémo
debe comunicarse con su publico objetivo, asi como también conocer el impacto que esto
tendré dentro del mismo.

En consecuencia, el plan de marketing digital para el posicionamiento de Artecua
sera el proyecto que marque un antes y después de las actividades comerciales y
comunicacionales, abriendo nuevos nichos de mercado, trasladando la oferta de producto
a un mercado poco tratado en la provincia de Imbabura y el Ecuador, y haciendo del
consumidor el protagonista de las actividades de la empresa, que sin duda al mediano y
largo plazo traerd resultados positivos. El proyecto tendra un impacto positivo dentro del
sector artesanal y en el sector de San Antonio, puesto que este dara las pautas para que
los diferentes comerciantes y empresas de la zona vean la oportunidad de recuperar el
negocio mediante la implementacién de las nuevas tecnologias que a la vez son
importantes canales de venta. Adicional beneficiara a la comunidad universitaria puesto
que esto permitira que se despierte el interes de las pequefias, medianas y grandes
empresas de la zona para trabajar en este tipo de proyectos en el corto y mediano plazo y
en el largo plazo ver los primeros profesionales de carreras administrativas manejando el

comercio digital del sector artesanal de San Antonio.

4 METODOLOGIA

4.1 Disefio de la investigacion
Para el presente trabajo de investigacion se hara uso de un enfoque mixto, donde se
aplicara tanto de la investigacién cuantitativa y cualitativa. Esto permitira tener un
panorama mas amplio y acertado de lo que sucede en el mercado actual y mediante la
informacion obtenida se podra definir la mejor estrategia para ser aplicada dentro de la

empresa Artecua.

4.2 Enfoque cuantitativo
El enfoque cuantitativo tendra fuerte protagonismo en el presente proyecto, puesto
que se trabajara con datos que permitan determinar tendencias del mercado, gustos y

preferencias, asi como también establecer escenarios de ventas con la aplicacion del plan
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en la empresa Artecua, esto sin mencionar que partiremos de la situacién actual de la
empresa estableciendo niveles de ventas actuales y pasadas que permitan definir el
impacto que ha tenido la emergencia sanitaria vivida en los afios 2020 y 2021. Lerma
(2009) afirma:

La investigacion cuantitativa tiene entre sus caracteristicas:

Parte generalmente de un problema bien definido por el investigador, de objetivos

claramente definidos por el investigador, se plantean hipétesis para ser verificadas

o falseadas mediante pruebas empiricas. Cuando se plantean hipoétesis, estas pueden

presentarse como proposiciones matematicas o0 proposiciones que pueden

facilmente convertidas en formulas mateméaticas que expresan relaciones
funcionales entre variables; y se utilizan técnicas estadisticas muy estructuradas

para el andlisis de la informacion (p. 39-40).

De acuerdo con la presente definicion este enfoque se lo aplicara al momento de
levantar informacion de campo y la interpretacion de esta mediante formulas que
permitiran determinar tendencias en el mercado. Pero su verdadera utilidad seréd la
interpretacion de la informacién que al final del presente plan nos permita tomar

decisiones adecuadas y que permitan posicionar a la empresa Artecua en el mercado.

4.3 Enfoque cualitativo

Lerma (2009) afirma que estudios sobre el quehacer cotidiano de las personas o de
grupos pequefios. En este tipo de investigacion interesa lo que la gente dice, piensa, siente
0 hace; usa patrones culturales, el proceso y significado de sus relaciones interpersonales
y con el medio. Su funcion puede ser describir o generar teoria a partir de datos obtenidos
(p. 40). Este enfoque serd util al determinar la poblacién que se investigara para
determinar gustos, preferencias y necesidades del mercado, asi como también nos daréa la
pauta para entender la situacion en cuanto al uso de las tecnologias de informacion en el

mismo.

4.4 TIPOS DE INVESTIGACION
4.4.1 Investigacion documental
Segln Baena (2014) “la investigacion documental es la busqueda de una respuesta
especifica a partir de la indagacién de en documentos. Entendamos por documento como
refiere Maurice Duverger todo aquello donde ha dejado huella el hombre en su paso por
el planeta” (p. 23). En este sentido podemos mencionar que haremos uso importante de

la investigacion documental ya que partiremos de escritos varios como libros, revistas, e-
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books, etc., para definir nuestro marco teérico, identificacion del problema, justificacion,
antecedentes entre otras partes del proyecto.

4.4.2 De campo
Segln Baena (2014) “las técnicas especificas de la investigacion de campo tienen
como finalidad recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al tema escogido
como objeto de estudio” (p. 12). La observacién y la interrogacion son las principales
técnicas que usaremos en la investigacion de campo, ya que permitiran tener la
informacion actualizada de lo que esté sucediendo tanto dentro como fuera de la empresa.
Este tipo de investigacion se reflejara en datos que se pueda levantar para identificar y

determinar las necesidades del publico objetivo en el presente proyecto

4.5 Técnicas

45.1 Observacion
Segun Baena (2014) “la observacion es una técnica subjetiva, el rigor cientifico lo
tienen que dar una serie de instrumentos que permitan registrar de manera sistematica lo
adecuado” (p. 13). Esta sera una técnica vital en el presente proyecto que se aplicara
netamente en la investigacion de campo, asi como también al momento de recabar y

analizar los diferentes departamentos que posee Artecua para su funcionamiento.
Interrogacion

Segln Baena (2014) “la informacion que no obtenemos mediante la observacion,
adquirimos interrogando. Y ello lo hacemos mediante preguntas que puedan estar
contenida en un sondeo, una entrevista o una encuesta” (p. 13). Se implementara de
manera esencial en el presente proyecto, ya que es fundamental determinar gustos y
preferencias del mercado, ademas este medio para obtener informacion es el mas veridico
y acertado, siempre y cuando se canalice de la mejor manera a través de las técnicas de

recoleccion de informacion.

45.2 Encuesta
La encuesta segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) “son investigaciones no
experimentales transversales o transeccionales descriptivas o correlacionales-causales, ya
que a veces tienen los propoésitos de unos u otros disefios y a veces de ambos” (p. 166).
Esta apreciacion da a entender que mediante esta técnica se puede obtener informacion
que permita comprender las formas de comportarse de un mercado que se desee investigar

y también definir conceptos concluyentes de las mismas.
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45.3 Entrevista

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) definen como una reunién para conversar
e intercambiar informacion entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u
otros (entrevistados). En el ultimo caso podria ser tal vez una pareja o un grupo pequefio
como una familia o un equipo de manufactura (p. 403). Esta técnica se utilizard y sera
vital dentro del andlisis empresarial de Artecua para determinar su situacion actual, asi
también se la implementara dentro del plan para obtener informacion de expertos, luego
de esto se procedera con la interpretacion y adaptacién del plan acorde a los datos

recabados.

A continuacion, se detalla como se procedera con la aplicacion del presente plan
digital, se realizara entrevistas a dos expertos en el tema de marketing digital, marketing
directo, financiero e investigacion de mercados, ademas se trabajara con el mismo método
aplicado a empleados de la empresa Artecua principalmente administrador, jefe de
operaciones y produccion. Para la implementacion de imagen corporativa dentro de los
canales digitales se realizard una encuesta para determinar los principales atributos que
deberan destacar en los canales de venta digitales, asi como también en tradicionales. Se
realizara un sondeo de mercado para analizar oportunidades de mercado y las necesidades
del cliente o consumidor final de la empresa. Dentro del plan de marketing digital se
analizara la implementacion de las diversas plataformas digitales, de las que resalta la
creacion de una tienda virtual como principal producto del plan para la concentracion y
comercializacion digital de los diferentes productos de la empresa y se estimara el costo
del presente proyecto con valores actuales del mercado y tiempos en los que se

desarrollara las diferentes actividades.
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5 PRESENTACION DE RESULTADOS

5.1 CAPITULO I: FUNDAMENTOS TEORICOS PARA LA ELABORACION
DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA LA EMPRESA
ARTECUA.

El presente capitulo basa su contenido en la conceptualizacién y fundamentacion
teorica del trabajo de grado los que estaran detallados de forma coherente, organizada y
ajustados a las necesidades del presente proyecto. En este sentido, las siguientes lineas se
compondran de lineamientos conceptuales sobre el marketing empresarial y las nuevas
tecnologias aplicadas al sector artesanal especificamente en el sector de fabricacion y

comercializacion de muebles en Ecuador.
5.1.1 SECTOR ARTESANAL DE MUEBLES DE MADERA

5.1.1.1 Antecedentes del sector muebles de madera en el mundo

El sector de produccion de muebles en el mundo esta dominado por las grandes
potencias. El Centro de Estudios Industriales (2014) refiere que China es considerada
como el principal productor, exportador y consumidor de muebles en el mundo, debido a
la fuerte inversion extranjera y con su enfoque en la produccion industrial impulsada por
la exportacion. De acuerdo con datos Trade Map (2019) los paises de Latinoamérica que
mas exportaciones realizan en sector de muebles de madera son Brasil ubicado en puesto
26 a nivel mundial, Colombia en el puesto 55y Argentina en el puesto 75. Segun el Centro
de Estudios Industriales (2014), la segunda potencia en produccion y comercializacion de
muebles de madera es Estados Unidos de Ameérica (EE. UU), sin embargo, para el 2019
este posicionamiento ha cambiado, aunque se sigue manteniendo en el top 10. Si
Latinoamérica logra obtener acuerdos comerciales y de industrializacidn con este pais es
posible generar un socio estratégico para alcanzar niveles de produccion del sector
muebles de forma tecnificada e industrializada, es por este motivo que mantener buenas
relaciones internacionales con esta nacion representaria importantes avances no solo en

el sector muebles sino también en otros sectores de la produccion.
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Tabla 1 Top 10 produccion mundial de muebles y principales
exportadores 2019.

Participacion

Top 10 paises Valor en
Exportadores Exportado exportaciones
usD .
mundiales.
China 27784634 30,9
Alemania 7951498 8,8
Italia 7377339 8,2
Viet Nam 5516587 6,1
Polonia 5476256 6,1
Canada 2899339 3,2
Estados
Unidos de
América 2860866 3,2
Malasia 2135265 2,4
Turquia 1704557 1,9
Espaia 1533687 1,7

Elaborado por: Autor
Fuente: Trade Map (2019)

En el cuadro anterior no figuran paises latinoamericanos entre los principales
exportadores del mundo; sin embargo, Brasil aparece en el puesto 26. Brasil es un pais
proveedor de materia prima y dio el siguiente paso a la produccién de bienes finales
manufacturados de madera. Es un ejemplo de que es posible cambiar las formas de
producir y que se puede romper las barreras tecnologicas, industriales y del subdesarrollo.
En este punto se debe analizar como se encuentran distribuidas las empresas que realizan
la produccion de muebles de madera en el mundo y cual es la relevancia de cobertura de
mercado de las empresas grandes en comparacion con los pequefios productores ver

ilustracion 1.
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lustracion 1 200 principales empresas productoras de muebles en el
mundo Yy otras en el mercado global al 2014.

= 200 EMPRESAS
PRINCIPALES

mOTRAS

Elaborado por: Autor
Fuente: Centro de Estudios Industriales (2014)

De acuerdo con el grafico se puede ver que, a pesar de existir empresas
manufactureras bien definidas en cuanto a la produccion de muebles de madera, todavia
representa un porcentaje menor en comparacion a otras organizaciones dedicadas a esta
actividad. ElI 19% hace referencia a las 200 empresas principales en produccion de
muebles de madera, mientras que el 81% esta representado por pequefias empresas del
sector las cuales no cuentan con tecnificacion en sus procesos de produccion por lo que

es posible mejorar en estos aspectos.

Tabla 2 Distribucion de las 200 principales empresas productoras de

muebles de madera por continente 2014.

Continentes NuUmero de empresas

América 45
Union Europea 84
Otra Europa y Rusia 18
Africa 4
Asia 30

Otra Asia (En

desarrollo o Asia del

Pacifico) 19
Total 200

Elaborado por Autor
Fuente: Centro de Estudios Industriales (2014)
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De acuerdo con la tabla 2 se puede ver la distribucién por continente de los 200
principales fabricantes de muebles de madera en el mundo. El continente americano esta
representado por 45 empresas distribuidas a lo largo de Norte América y Sudamérica, que
es un numero importante en comparacidn con otros continentes, inicamente superado por
Europa. Segun el Centro de Estudios Industriales (2014) el continente americano posee
los recursos necesarios para en los proximos afios volverse el principal productor de estos

articulos.

Analizar la distribucion de las plantas de produccién de muebles permite tener un
indicio de qué tan distante estan las empresas de paises en desarrollo como las
ecuatorianas, de posibles socios estratégicos que mediante acuerdos comerciales permitan
introducir en los paises menos desarrollados el como hacer las cosas. En Ameérica Latina,
se puede ver a Brasil, que cuenta con un posicionamiento importante en la produccion de

muebles de madera, posee plantas instaladas y conocen el proceso de industrializacion.

Tabla 3 Exportaciones de muebles de madera por pais en Sudamérica
2019.

Tasa de L,
Valor . o Participacion
Cantidad crecimiento
exportado en las

Ubicacion Exportadores en 2019 exportada  anual en exportaciones
en 2019 valor entre

(miles de Ton 2018-2019 mundiales

usp)y  (Tom) o0 (%)
1 Brasil 164807 86577 -2 0,6
2 Colombia 21320 5242 9 0,1
3 Ecuador 3871 607 6 0
4 Bolivia 2179 264 6 0
5 Per( 2071 237 -15 0
6 Uruguay 2031 126 -11 0
7 Argentina 914 218 -33 0
8 Chile 538 164 -40 0
9 Venezuela 495 0 -54 0
10 Paraguay 94 24 6 0

Elaborado por: Autor
Fuente: Trade Map (2019)

Segun el Centro de Estudios Industriales (2014) “otro cambio estructural
importante que ha afectado al sector en la ultima década es la visible apertura del

mercado”; lo que ha permitido que las grandes potencias logren acaparar mas nichos de
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mercados y que las economias emergentes solo sean un consumidor mas, segin Trade
Map (2019) China posee el 25,7% del mercado global de muebles de madera, seguido
por Polonia con el 9,9%; si analizamos estos datos es abismal el poderio en produccion
del primero con el segundo a nivel mundial. Segun Caro, Lopez y Garcia (2010):

Existe deficiencia en la deteccion de necesidades del cliente, se limita la posibilidad

de que las empresas puedan detectar las necesidades, preferencias y gustos de los

consumidores, lo que obstaculizaria la consecucion de altos niveles de calidad total
en dichas organizaciones, por la enorme trascendencia que este conocimiento tiene

en el establecimiento de un sistema de gestion basado en procesos (p.105).

Se hace referencia a este enunciado puesto que una de las debilidades en esta
industria especialmente en paises sudamericanos es la falta de organizacion y
tecnificacion de los procesos. Segun Salas y Cotabarria (2014) ““se presentan brechas en
el sector de madera y muebles, con respecto a las mejores practicas internacionales como
los son: deficiencias en los centro de acopio y sistemas de transporte, con altos niveles de
desperdicios, baja calidad y deterioro de la competitividad” (p.3), lo que hace ain mas
dificil el posicionamiento de esta industria a niveles de produccion que permitan la
exportacion, ya que los procesos tienen deficiencias.

Artesanias Colombia (2020) “es una plataforma comercial y en linea para conectar
a Colombia con el mundo a través de sus muestras artesanales” (p.1). ES un ejemplo de
interés por parte del Estado colombiano para impulsar el sector artesanal, el cual ha
logrado tener resultados interesantes puesto que la marca ha alcanzado buenos niveles de
posicionamiento y en Colombia se ha vuelto una empresa que brinda empleo adecuado a
muchas familias que se dedican a este arte y es un pais cercano a Ecuador. Adicional se
debe analizar que segun Trade Map (2019) el pais con méas exportaciones en Sudamérica
es Brasil con 164.807 millones de dblares y a nivel de América, Estados Unidos, lidera
con 535.557 millones de ddlares en exportaciones de muebles de madera. En
consecuencia, son los paises para tener como referencia en cuanto a la identificacion de

puntos que se puedan mejorar en la industria dentro de los paises menos desarrollados.
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5.1.1.2 Antecedentes sector artesanal de Ecuador
Ecuador es un pais diverso en actividades de manufactura. El &mbito de produccién de
madera es uno de los sectores con un aporte importante CFN (2018) refiere que “el sector
de fabricacion de muebles, en el afio 2016 suma $188 millones, con una participacion en
el total de PIB de 0,27%.” (p.6) En este sentido se puede decir que el aporte de este sector
a la economia representa un porcentaje considerable, CFN (2018) menciona ademas “que
un total de 1595 empleados fueron contratados en el 2016 (p.5); en consecuencia, es un
sector gque crea plazas de trabajo anualmente y permite a muchas familias tener un ingreso
mensual. La produccion de muebles de madera se concentra en tres principales zonas del
pais segun CFN (2018) “en 2016 habia registradas 100 empresas dedicadas a la
fabricacion de muebles de madera y sus partes, la mayor concentracion de ellas esta en
las provincias de Pichincha, Guayas y Azuay” (p.5). Se aclara que se incluyen todo tipo
de empresas dedicadas a estas actividades, tanto grandes, medianas, micro y pequefias
empresas. Estos indicadores permiten observar que existe gran competencia por parte de
las provincias mas importantes del pais en este sector y que la produccion en el resto de
las provincias es realmente bajo y podria considerarse como una oportunidad si

analizamos las debilidades de los grandes productores.

lustracion 2Principales provincias productoras de muebles de madera

en Ecuador.

Elaboracion propia
Fuente: CFN (2018)

Las exportaciones de este sector en el Ecuador, segun CFN (2018) “se dirigen a
Estados Unidos, Pert y Panama” (p.8). En consecuencia, el Estado es un actor importante
para lograr acuerdos comerciales y generar buenas relaciones con estos paises, sin dejar

de lado el fortalecer relaciones con mas naciones que demanden este tipo de productos,
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ademas de brindar a los productores nacionales las facilidades para ofertar este tipo de
productos no solamente a nivel nacional sino también a nivel internacional, donde incluso

existe mayor capacidad adquisitiva y aprecio por parte de los consumidores.

Tabla 4 Exportaciones de Ecuador en el sector muebles de madera en
millones de USD 2013-2017 afio 2018

Area Econémica de

Origen 2013 2014 2015 2016 2017 Total

Estados Unidos 1,02 1,18 1,35 148 1,37 6,40
Perd 0,37 0,61 0,80 0,69 0,87 3,34
Panamé 1,57 1,75 0,83 095 0,71 5,81
Canada 0,04 0,03 0,16 021 0,24 0,68
Bahamas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,23 0,23
Republica Dominicana 0,10 0,00 0,00 0,16 0,21 0,47
Martinica 0,24 0,29 0,06 011 0,14 0,84
Resto del Mundo 196 166 0,99 0,74 0,76 6,11
Total 53 5,52 4,19 434 453 23,88

Elaborado por: Autor
Fuente: CFN (2018)

Por otra parte, las importaciones de estos productos hacia el Ecuador son
impactantes puesto que duplicaron y triplicaron el valor de las exportaciones entre los
afios 2013 y 2017, exceptuando el afio 2016 donde el analisis comparativo permite ver
que existio una diferencia minima, segun CFN (2018) “acorde a la aplicacion de
salvaguardias, las importaciones decrecieron en el afio 2016, sin embargo, en el 2017

estas aumentaron al terminar la vigencia de las mismas” (p.9).

Tabla 5 Importaciones de muebles de madera del Ecuador afio 2013-
2017.
Valor
Afio Ton Valor Tonelada
(Millones) usd  Promedio
Usd
2013 9,00 18,49 2,05
2014 8,34 17,03 2,04
2015 547 10,44 0,00
2016 3,12 536 1,72
2017 540 13,47 2,49
Total 31,33 64,79 2,07

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: CFN (2018)
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En el 2021, el sector artesanal y donde se incluye la produccion de muebles de
madera, tiene un sentido de regularizacién en el Ecuador, el Estado en pos de conocer la
realidad de estas actividades a creado sistemas de certificacion y registro de las personas
que trabajan en estas actividades y asi aplicar programas de capacitacion y tecnificacion
de los procesos que se emplean. Segun el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,
Inversion y Pesca (2020):

Los artesanos o gremios de artesanos podran realizar el Registro Unico Artesanal

para acceder a los beneficios que otorga la Ley de Fomento Artesanal, mediante

la emisién del Acuerdo Interministerial habilitante, que otorga el Comité

Interinstitucional de Fomento Artesanal en cumplimiento a la normativa que la

rige como Emisién de Acuerdo Interministerial de concesion de beneficios de la

Ley de Fomento Artesanal, para primera vez y renovacién, mediante el Registro

Unico Artesanal (p.1).

Como se puede observar existe un proyecto que trata de motivar a los artesanos a estar
legalmente constituidos y de esta manera poder contar con registro oficial de personas
que trabajen en esta actividad, sin embargo, es solo el inicio de todo lo que deberia hacerse
en este campo. Los artesanos han reaccionado de forma positiva ante estos proyectos
inclusivos y hoy en dia ven en la capacitacion y calificacion una forma de dotar calidad

y valor agregado a sus productos.

5.1.1.3 Diagnostico sector artesanal de muebles de madera en Ecuador

Al afio 2021, en Ecuador algunos sectores de la produccion nacional se encuentran
poco potenciados por parte de las autoridades y no existen planes en ejecucion para el
apoyo comercial y productivo de las personas en este campo, ademas es importante
mencionar que también existe desinterés por parte de los mismos productores a participar
de estos planes, que en algunas ocasiones se ha intentado implementar. Segin INEC
(2020):

El IPI-M que es un indicador de coyuntura cuyo objetivo es medir el

comportamiento en el tiempo de la produccion real de la industria manufacturera;

la variable de célculo del indice es el Valor Bruto de la Produccion (VBP) a nivel

de subclase de la Clasificacion Central de Productos (CPC), misma que se obtiene

a través de las ventas mas la variacion de existencias (p.3).

Segun INEC (2020) “en los meses de septiembre, diciembre del 2019 se observa

que la produccion manufacturera estaba bajo 8%, en comparacion con los meses de
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agosto, septiembre del afio 2020 donde se puede ver que el porcentaje de produccién
alcanzo el 34%”, lo que nos indica que esta industria tuvo sobreproduccion o que debido

a la pandemia sus ventas decayeron. INEC (2020) dice:

En la industria maderera y elaboracion de articulos de este material el indicador del
2019 alcanza 0,083% lo que indicaba que la produccion estaba cerca o igual a la

demanda del mercado mientras que en el afio 2020 este indicador fue 3,69% (p.5).

De acuerdo con este dato se puede decir que luego del confinamiento debido al
COVID-19 y las restricciones que se han mantenido hasta el afio 2021 ha existido
sobreproduccién o mercaderia que no se ha podido comercializar, superando asi en un 3
a 1 a la demanda existente en el mercado, lo que sin duda ha provocado el cierre de
muchos negocios dedicados a esta actividad, e incluso empresas de mediano tamario,
como Artecua se han visto afectados a tal punto de llegar a parar su produccion, reducir
trabajadores, ya que sus ventas se han visto disminuidas en un 70% en comparacion a

meses y afios antes de la pandemia. Segun El Telégrafo (2014):

Las mayores debilidades del mercado de comercializacién de mubles en el Ecuador
es en primer lugar la compra de materia prima sin certificacion de calidad lo que de
alguna manera no permite garantizar con documentos las bondades del producto

final, en consecuencia, también existe déficit en la calidad de los procesos (p.1).

La calidad del producto es indispensable para superar declives en la economia, lo que en
el sector artesanal de Ecuador se lo trabaja muy poco, esto debido al bajo control que se
da en la obtencion y certificacion de la materia prima para el desarrollo de esta actividad.
Sin embargo, ya existen avances en este tema por parte de la provincia del Azuay
especificamente en Cuenca donde se ha tratado de estandarizar incluso los procesos para
que de esta manera el producto final cuente con un aval de calidad. INEC (2015) indica
“que el sector empresarial hasta ese entonces un 66,7% invierten en TIC, mientras que el
33,3% no lo hacen y el sector manufacturero representa un 24,6% de inversion en TIC”
(p.12). En consecuencia, si hacemos relacion el porcentaje es bastante bajo ya que con la
mejora de las redes de comunicacion que sufrido el pais deberia haber incrementado sin
embargo no es asi ya que todavia escasea planes técnicos para digitalizar a las empresas

en el Ecuador.
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512 MARKETING
El marketing se podria considerar como parte de las ciencias administrativas y es
una rama que permite a las empresas generar mejores planes estratégicos, disefiados para
satisfacer las necesidades de los clientes y consumidores, mediante la aplicacion de
diferentes técnicas que conllevan conocer e identificar estas necesidades y de esta forma
logra un posicionamiento efectivo de la marca y el producto que se quiere ofertar.

5.1.2.1 Definicion y evolucion del marketing
Shum (2019) indica que “el marketing es un conjunto de estrategias, principios y
précticas para analizar el comportamiento del consumidor y cumplir sus necesidades y
expectativas, buscando el posicionamiento de un producto o servicio en la mente del
consumidor (p.25)”. Entonces se puede decir que es un proceso social y administrativo
que permite satisfacer las necesidades del cliente, proporcionar a la marca y al producto
un valor agregado que sea percibidle en toda la cadena de valor y que de esta forma genere
un posicionamiento efectivo y claro en el mercado. Martinez et al. (2015) afirma que:
El marketing es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades
y deseos de los clientes, a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u
organizaciones que la ponen en préactica; razon por la cual nadie de que el
marketing es indispensable para lograr el éxito en los mercados, ya sea face to
face o digitales (p.17).

5.1.2.2 Marketing 4.0

Shum dice (2019) el marketing digital es la aplicacion de las estrategias y técnicas
de comercializacién levadas a cabo a través de los medios a traves de los medios
digitales. Todas las técnicas de marketing off-line son adaptadas al mundo digital.
El marketing digital utiliza la tecnologia y las plataformas digitales como sitios
webs, correo electronico, aplicaciones mdviles, foros, blogs, canales de television,
radios, revistas, periddicos digitales y redes sociales para conectar e interactuar con
el cliente (p.26).
Con esta definicion se deduce que el marketing digital conlleva la transformacion
digital de una empresa, es decir todas las actividades que se realizan de forma tradicional
se las traslada al campo digital que en el afio 2021 es donde se encuentra el nuevo mercado

que se adelantd a inmiscuirse en este &mbito.
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5.1.2.3 Marketing mix
Engloba los factores a tener en cuenta para desarrollar un anélisis de la empresa,
debe existir sinergia entre cada uno de estos factores ya que esto permitira encontrar la
mejor estrategia para conseguir objetivos de crecimiento y posicionamiento de la
organizacion, asi como también encontrar las formas de innovar los bienes o servicios

que se ofrece al consumidor final. Segin Martinez et al. (2015):

El marketing es la mezcla o combinacidn de cuatro instrumentos fundamentales: el
producto que se ofrece, su precio, el sistema de distribucion que se utiliza para
hacerlo llegar al mercado y la comunicacién que utiliza la empresa u organizacion

para informar, persuadir y hacer recordar al cliente (p.23).

También conocidas como las 4Ps. del marketing, que son las bases para
implementar un correcto plan de mercadeo dentro y fuera de la empresa, sentado en
métodos y técnicas de estudio dirigidos a toda la cadena de produccion y venta de los
productos, asi como también brinda un proceso adecuado para la implementacion de los

diferentes planes de accion que se deseen ejecutar.

5.1.2.4 El producto
Las organizaciones tienen su esencia en el bien o servicio que ofrecen, muchas de
ellas han logrado conquistar diferentes mercados, pero también existen muchas méas
empresas que se han desvanecido o han fracasado en el tiempo, esto debido a una mala
estrategia 0 simplemente porque no han sabido interpretar las necesidades de sus

consumidores. Segun Martinez et al. (2015):

El producto es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado, cuya utilidad
consiste en satisfacer las necesidades del consumidor. El concepto de producto hace
referencia no solo a sus caracteristicas o atributos intrinsecos, sino también a los
beneficios que proporciona, las emociones que puede generar o las experiencias que
genera al consumidor (p.23).

De acuerdo con el enunciado podemos deducir que el producto debe ser integral,
constituido de acuerdo con las necesidades del cliente y que tenga un valor agregado que
el cliente no lo espere, esto puede evidenciarse en el producto final o en el proceso que

tenga que pasar para llegar hacia el consumidor final.
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5.1.2.5 El precio
Martinez et al. (2015) afirma que “el precio no es solo la cantidad de dinero que se
paga por adquirir un producto, sino también el tiempo empleado en conseguirlo, ademas
del esfuerzo y las molestias necesarias para obtenerlo” (p.23). Es decir que se puede
determinar de acuerdo con la satisfaccion del cliente y de acuerdo con el costo de
produccion que este tenga, sin embargo, un factor determinante para obtener una
rentabilidad mayor sera el grado de satisfaccion del cliente y la experiencia que se pueda

crear hacia él.

5.1.2.6 La distribucion (plaza)

Los consumidores hoy en dia poseen muchas facilidades para obtener los productos
gue necesitan o desean, las organizaciones han aprovechado la globalizacion para lograr
que estos lleguen y se trasladen incluso de un continente a otro, sin afectar la calidad de
estos. Los aliados estratégicos y los avances tecnoldgicos han provocado que el adquirir
un producto cada vez sea mas facil y rapido por mas complejo que sea. Segin Martinez
et al. (2015):

La distribucion tiene como mision poner el producto demandado a disposicion del
mercado, de manera que se facilite y estimule su adquisicion por el consumidor.
Por otra parte, igualmente muy importante, esta el canal de distribucion, que es el
camino seguido por el producto, a través de intermediarios, desde el productor al

consumidor (p.23).

Es decir, la distribucion tiene que ver con la capacidad de la empresa para exhibir
y hacer llegar su producto al mercado objetivo. La logistica que se emplee para disminuir
tiempos de entrega, facilidades para que el producto llegue al consumidor con las minimas

molestias y de manera eficiente.

5.1.2.7 La comunicacién (promocion)

Segln Martinez et al. (2015) “es el conjunto de actividades que tienen como
objetivo comunicar los beneficios que reporta el producto y persuadir al mercado objetivo
de que lo compre a quien lo ofrece” (p.23). Este punto es uno de los mas importantes
puesto que significa el éxito o el fracaso del producto en el mercado, las organizaciones
deben escoger las técnicas y tacticas a emplear para llegar de manera efectiva al
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consumidor utilizando los medios de comunicacion adecuados al producto y de manera

esencial al cliente final.

5.1.2.8 Comportamiento del consumidor

Molla et al. (2013) dice “comprender el comportamiento de compra de los
consumidores pasa por saber qué es lo que compran” (p.23). Es decir, entender al
consumidor va mas alla de solo vender un producto, sino que conlleva realizar un
seguimiento a lo largo del proceso de compra e identificar factores que influyen al
momento de tomar una decision final y que termine con la adquisicion del producto, si
las empresas no realizan este proceso los mas probable es que nunca comprendan porque
su producto no es exitoso. Segun Molla et al. (2013):

Es el conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan,

compran, evalUan y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos

y necesidades, actividades en las que estan implicados procesos mentales y

emocionales, asi como acciones fisicas (p.18).

Como se puede ver el comportamiento del consumidor es un concepto amplio que
involucra las emociones y sentimientos de las personas, lo que es clave al momento de
analizar que producto ofrece nuestra empresa y como lograr que el cliente sienta 'y no solo
compre el producto y se termine la relacion con la organizacién, sino que busca la
fidelizacion y una relacion a largo plazo con las personas y hacer que la empresa u
organizacion forme parte de su vida y del circulo social de los clientes en general. Es
ademas indispensable conocer al cliente y los cambios que este sufre con el pasar del
tiempo por lo que es necesario mantenerse cerca y recolectar datos acerca de lo que le

sucede en su ambiente.

5.1.2.9 Segmento de mercado

Villanueva y De Toro (2017) dicen “una simple observacion de la gran mayoria de
los mercados nos hace ver la existencia de grupos de consumidores con caracteristicas
relativamente homogéneas en cuanto a sus percepciones, valoracion, comportamiento y
necesidades de un producto o servicio” (p.43). Concepto que nos da la pauta para definir
que el segmento de mercado es la particion de este en grupos de personas con necesidades
semejantes de un producto o servicio. Ademas, Villanueva y De Toro (2017) afirman que
“puede ser conveniente tratarlos de modo distinto en cuento al tipo de producto, politica

de precios, canales de distribucion y ademas variables comerciales con las que vamos s
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servirlos” (p.43). Lo que quiere decir que no todos los mercados son iguales y hay que
saberlos tratar de forma adecuada a sus necesidades y deseos, esto se consigue mediante
la segmentacion del mercado analizando las caracteristicas del producto de la empresa y

las caracteristicas que debe tener el mercado al que se va a dirigir.

5.1.2.10 Investigacion de mercados

Para poder obtener un plan estratégico de marketing bien elaborado es necesario
conocer las necesidades de nuestros clientes y las falencias que pueda tener la empresa al
momento de realizar su negocio y para ello buscaremos las técnicas adecuadas de
investigacion para obtener dicha informacion. Segin Tejada y Marte (2019) “la
investigacion de mercados propone la identificacion, recopilacion, el analisis de la
informacidn que se obtiene con la finalidad de tomar decisiones sobre ella, obtener
alternativas de solucion u oportunidades de marketing” (p.23). Esto quiere decir que la
investigacién de mercados es un proceso que nos permite traducir las necesidades del

cliente en informacion que nos ayude a tomar decisiones.

5.1.3 ANALITICA WEB
Para implementar un plan de marketing digital es importante conocer cémo
funcionan las herramientas disponibles dentro del internet, asi como también las
aplicaciones y programas que permiten mantener un control de las plataformas digitales
gue se vayan a implementar. Segin Martinez et al. (2015) “se ocupa de recoger y analizar
los datos de navegaciones de los usuarios en un sitio web. Intenta conocer mejor qué
sucede en un sitio web y transformar dicho conocimiento en mejoras para el negocio”
(p.46). Este concepto sera valioso ya que el posicionamiento de las empresas depende en
gran medida de saber consolidar datos informativos e interpretarlos para utilizar en pos
de realizar mejoras.
5.1.3.1 Métrica
Segun Martinez et al. (2015) “es una valoracion cuantitativa de estadisticas que
describen tanto los eventos como las tendencias de un determinado sitio web” (p.46). De
acuerdo con el enunciado es importante manejar indicadores que permitan interpretar lo
que sucede con el tréafico en los diferentes canales de comunicacion digital, para esto se
establecen KPIS que se adapten a los objetivos que tenga la empresa es decir son

exclusivos de cada organizacion.
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5.1.3.2 Visitas y visitantes

Segun Martinez et al. (2015) el nimero de visitas es el nUmero de veces que un
usuario ha accedido a nuestra pagina web para consultar informacién para realizar una
compra, etc. Los visitantes Gnicos son el nimero de usuarios que han visitado tu pagina
web en un periodo de tiempo determinado (seleccionado por ti) (p.47). En consecuencia,
podemos decir que es la cantidad de personas que se mostraron interesadas en averiguar
sobre nuestro sitio web y de alguna manera se vieron atraidos por la infraestructura digital
y usabilidad del website. Sin embargo, hay que considerar que existen casos donde el

usuario ingresa por error y segun el contador de vistas se cuenta como ingreso.
5.1.3.3 Tiempo en la pagina y tiempo en el sitio web

El tiempo que los visitantes pasan en una pagina determinada o el tiempo que pasan
en el sitio durante una visita (sesion) son un indicador fundamental. Las herramientas de
analisis utilizan marcas horarias para saber cuanto tiempo ha pasado un visitante en una
determinada paginay en el sitio web (incluyendo visitantes que solo han visto una pagina
0 que navegan por pestafias). Saber cuanto tiempo esta un visitante viendo los contenidos
puede ser incluso mejor que saber cuantos visitantes tenemos (Martinez et al, 2015, p.47).

Por lo tanto, el tiempo que un visitante invierte en un sitio web se vuelve mucho
mas importante incluso que el nUmero de visitantes que pueda tener el sitio web. Para
esto influye mucho la sinergia del mix de marketing en su adaptacién a los canales de
comunicacion, segmentar de manera correcta el mercado e interpretar de manera

adecuada lo que el cliente necesita.

5.1.3.4 Tasa de rebote

Es importante comprender si nuestras landing pages y sus contenidos son atractivos
para el usuario, para esto existe una métrica importante como es la tasa de rebote que
permite identificar el nimero de personas que desertaron al ingresar a los sitios web, lo
que de alguna manera da a conocer que tan agradable resulta el contenido expuesto asi
como también el grado de satisfaccion de las personas que ingresaron de forma erronea y
también aquellos que ingresaron para conseguir un producto pero que decidieron por la
informacidn, estética, disefio, etc., no comprar y salir de las pagina web. Segin Martinez
et al. (2015):

La tasa de rebote mide el comportamiento de los visitantes basandose en el

porcentaje de sesiones en el sitio web en las que se ha visto una Unica pagina. Un
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rebote se produce cuando un navegante abandona el sitio después de haber visto
una sola pagina web, en unos pocos segundos (p.47).

Lo que permite decir que es un indicador bastante importante para determinar la
efectividad de un sitio web y en general de todas las plataformas digitales que tenga la
empresa. Esto permitird mejorar diferentes aspectos para hacer mas atractivo el producto

y la promocion en los diferentes canales digitales que la organizacion utilice.
5.1.3.5 Tasa de conversion

Martinez et al. (2015) dice que “la tasa de conversion se expresa como un porcentaje
y se define como los resultados divididos por los visitantes (o visitas) tnicos” (p.48). Lo
que significa que es la capacidad de las plataformas digitales para hacer clientes nuevos
y fidelizar aquellos que ya forman parte de la organizacion. Es un indicador de gran
relevancia para las organizaciones puesto que permite ver la utilidad del marketing digital

que se esta aplicando y ademas proyectarse a los ingresos vs los costos.

5.1.3.6 Engagement

Segln Martinez et al. (2015) es “conseguir una vinculacion emocional y un
compromiso con nuestra comunidad de usuarios de internet” (p.49). Lo que significa
conseguir persuadir y fidelizar a los usuarios de internet y lograr generar una experiencia
agradable que genere la confianza del cliente hacia la empresa, esto sin duda traera
consigo la promocién més efectiva y sin costo como es el marketing directo o boca a
boca. Para lograr este objetivo es indispensable generar un plan de marketing digital
adecuado a la empresa y a las necesidades de los clientes.

514 EL MARKETING DIGITAL EN EL SECTOR DE MUEBLES DE
MADERA

En este campo se debe partir desde la importancia que existe para este sector un

plan de mercadeo donde por ejemplo segln Salas y Cotabarria (2014) afirman que en
Barranquilla el 53% de las empresas del sector madera y muebles ha definido un plan de
mercadeo de al menos un afio, en Santa Marta el 88% de las empresas no considera
importante el establecimiento de un plan de mercadeo y en Cartagena, el 60% de las
empresas del sector madera y muebles no tienen definido un plan de mercadeo. Partiendo
de estos datos y a sabiendas que Colombia es el pais ubicado en segundo lugar de

exportaciones de muebles de madera en Sudamerica se ve que en los principales
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departamentos productores de estos articulos se le da poca importancia el plantearse un
plan de mercadeo.

Por otro lado, en Espafia segun Camara Valencia (2016) “las exigencias del
consumidor, cade vez més demandante de productos a medida y personalizados, junto
con las oportunidades las tecnologias actuales han hecho que las fabricas se transformen
en Smart Factories” (p.1). Es decir, en este pais se esta produciendo una transformacion
hacia la industria 4.0 en el sector de muebles de madera debido a las exigencias de los
consumidores. Cémara Valencia (2016) afirma que “las fabricas de la industria del
mueble disponen ya de software especifico para el tipo de productos y fabricacion del
Sector”, es decir se ha establecido la automatizacion para la produccion de este sector
econdmico. Es més, la Camara Valencia (2016) destaca “el proyecto Printodeco, cuyo
innovador producto utiliza la impresion digital decorativa en tableros de melamina” (p.1).
Con estas dos perspectivas podemos ver la brecha que existe entre la produccion de paises
desarrollados y menos desarrollados donde se debe empezar desde el prestar la
importancia requerida a los proyectos de mejora para luego implantarlos en las empresas

del sector muebles de madera.

Segun ekosnegocios (2018) “Colineal Corp. con mas de 40 afios se ha constituido como
la empresa de muebles de madera nimero uno en el Ecuador y es una de las mas
importantes a nivel de Sudamérica” (p.1). Esta empresa ecuatoriana reconocida en el
ambito de produccion y comercializacion de muebles de madera cuenta con procesos bien
establecidos para la produccién de estos articulos, asi también posee un proceso de
comercializacion que incluye la aplicacion del marketing 4.0, cuenta con presencia en las
principales redes sociales y estandariza la informacion que utiliza en las mismas.
Ekosnegocios (2018) afirma que “Colineal esta entre las empresas mas influyentes en
internet dentro del Ecuador” (p.1). Ademas, en el afio 2016 pone en marcha su tienda
virtual y catalogo de ventas, por este motivo es una de las empresas a seguir para las
empresas medianas y pequefias en el Ecuador que estén en busca de nuevas estrategias de
comercializacion y aprovechamiento del marketing 4.0.
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5.2 CAPITULO II: MARCO METODOLOGICO PARA LA ELABORACION
DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA EL
POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA ARTECUA EN
LA PROVINCIA DE IMBABURA EN EL ANO 2021

En este capitulo se mostrard que la investigacion cuenta con una base cientifica,
donde se dard a conocer los metodos, técnicas e instrumentos de levantamiento de
informacidn que se utilizaran para obtener informacidn que permita desarrollar un plan
de marketing digital efectivo a mediano y largo plazo. Ademas, se enmarcara en la
aplicacion de la metodologia de la investigacion, asi como también las herramientas para
la validacion y por qué estas han sido seleccionadas dentro del proyecto para la evaluacion

de los datos obtenidos.

5.2.1 PARADIGMA DE INVESTIGACION

Es el como proceder de una manera organizada y sustentada cientificamente por
parte del investigador para lograr que la informacion se convierta en un instrumento util
para solucionar una problematica dentro de la sociedad. Segun Perez et al (2020) “los
paradigmas son los marcos tedrico-metodoldgicos utilizados por el investigador para
interpretar los fendmenos sociales en el contexto de una determinada sociedad” (p.32).
Esto permite que al final de la investigacion se haya tomado en cuenta todos los fatores
posibles para la solucion planteada y de esta manera que sea lo mas acertada para

conseguir los objetivos del proyecto.

5.2.1.1 Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo tendré fuerte protagonismo en el presente proyecto, puesto
que se trabajara con datos que permitan determinar tendencias del mercado, gustos y
preferencias, asi como también establecer escenarios de ventas con la aplicacion del plan
en la empresa Artecua, esto sin mencionar que se partira de la situacion actual de la
organizacion estableciendo niveles de ventas actuales y pasadas que permitan definir el
impacto que ha tenido la emergencia sanitaria vivida en los afios 2020 y 2021. Lerma
(2009) afirma:

La investigacion cuantitativa tiene entre sus caracteristicas:

Parte generalmente de un problema bien definido por el investigador, de objetivos

claramente definidos por el investigador, se plantean hipotesis para ser verificadas

o falseadas mediante pruebas empiricas. Cuando se plantean hipétesis, estas

pueden presentarse como proposiciones matematicas o proposiciones que pueden
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facilmente convertidas en formulas matematicas que expresan relaciones
funcionales entre variables; y se utilizan técnicas estadisticas muy estructuradas

para el andlisis de la informacion (p.39-40).

De acuerdo con la presente definicion este enfoque se lo aplicara al momento de
levantar informacién de campo y la interpretacion de esta mediante formulas que
permitiran determinar tendencias en el mercado. Pero su verdadera utilidad serd la
interpretacion de la informacion que al final del presente plan permitira tomar decisiones

adecuadas y que permitan posicionar a la empresa Artecua en el mercado.

5.2.1.2 Enfoque cualitativo
Lerma (2009) afirma que estudios sobre el quehacer cotidiano de las personas o de
grupos pequefios. En este tipo de investigacion interesa lo que la gente dice, piensa, siente
0 hace; usa patrones culturales, el proceso y significado de sus relaciones interpersonales
y con el medio. Su funcion puede ser describir o generar teoria a partir de datos obtenidos
(p.40). Este enfoque sera util al determinar la poblacion que se investigara para determinar
gustos, preferencias y necesidades del mercado, asi como también dara la pauta para

entender la situacion en cuanto al uso de las tecnologias de informacion en el mismo.

5.2.1.3 Paradigma de investigacién mixta para la elaboracién de un plan de

marketing digital para la empresa Artecua.

Constituye el utilizar los dos enfoques, tanto el cuantitativo y cualitativo dentro de
la investigacion, se hace con el objetivo de conseguir mejores resultados dentro del plan
que se esté realizando sin embargo hay proyectos que se adaptan a esta metodologia y

otros que no. Segun Perez et al. (2020):

En las Gltimas décadas, de la mano de algunos avances tecnologicos, y, sobre todo,
la apertura a trabajar grupal e interdisciplinariamente dio lugar un gran auge de
investigaciones con un enfoque mixto. Este consiste en combinar ambos enfoques,
ya sea que alguno predomine, que se utilice uno u otro segun las etapas de la

investigacion o bien que se incorporen los dos de una manera equilibrada (p.36).

Esto permite interpretar que hoy en dia es habitual encontrar investigaciones que
utilicen un enfoque mixto, ya que esto permite tener resultados positivos dentro de los

proyectos que tengan en cuenta trabajar con informacién de fuentes primarias, asi como
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también de fuentes secundarias. Esto ayuda a generar un plan o proyecto de mayor calidad
y objetividad para resolver la problematica que se esté analizando.

5.2.2 METODO DE LA INVESTIGACION

Si hablamos de método tenemos que tomar en cuenta que dependerd de la
investigacion que se lleve a cabo y las fuentes de informacién que requiera la misma.
Perez et al (2020) afirma que “los investigadores observan, interactian, transforman y
son transformados porque el proceso de investigacion se de caracter racional” (p.35). En
consecuencia se puede decir que la metodogia a utilizar depende del investigador y de su
perspectiva del proyecto. Perez et al (2020) menciona “los investigadores cualitativos
postulan que la realidad es subjetiva e intersubjetiva, mientras que desde un efoque
cuantitarivo el investigador debe distanciarse del objeto de estudio a traves del desarrollo
de un proceso neutral” (p.35). Por consiguiente en el presente trabajo luego de una analisis
se hara uso de un efoque mixto para llevar a cabo los porcesos de recoleccion de

informacién y su uso.

5.2.3 ALCANCE DE LA INVESTIGACION
El plan de marketing digital para el posicionamiento comercial de la empresa
Artecua tiene como objetivo lograr en los préximos dos afios dotar de una imagen digital
que permita interactuar y concretar ventas a través de las plataformas digitales que se
implementaran, su aplicabilidad se desarrollaré en principio en la Provincia de Imbabura,
pero también se integrara a provincias como Pichincha debido a que internet facilita el
alcance a nivel geogréfico.
5.2.4 TIPOS DE INVESTIGACION
La metodologia de la investigacion contempla algunos tipos de investigacion y
dentro de ellos podemos mencionar los exploratorios, descriptivos, correlacionales y
explicativos. Segun Santiesteban (2014) la investigacion exploratoria “se efectfian,
normalmente, cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco
estudiado o que no ha sido abordado antes” (p.55). Aqui se puede decir que el tema tratado
en el proyecto requerira de este tipo de investigacion puesto que es una tematica poco
usual en los proyectos deinvestigacion. Santiestban (2014) afirma que “los estudios
discriptivos desde el punto de vista cientifico, describir el medir; se selcciona una serie
de cuestiones y se mide cada una de ellas independientemente, para asi describir lo que
se investiga” (p.57). Lo que permitira en el presente proyecto al momento del

levantamiento de informacién definir las variables que queremos medir. En la
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investigacion correlacional Santiesteban (2014) afirma “ la utilidad y el proposito
principal son saber como se puede comportar un concepto o variable conociendo el
comportamiento de otras variables relacionadas” (p.59). Finalmente acerca de la
investigacion explicativa Santiesteban (2014) dice que “su interés se centra en explicar
por qué ocurre un fenomeno y en qué conidiciones se da este, 0 por qué dos o méas
variables estan relacionadas” (p.60). Este consepto serd de gran utilidad en el presente
proyecto puesto que existen algunas variables que resultaran del levantamiento de
informacidn y se relacionaran con conceptos que ya hemos descrito en el capitulo uno y
dos y que brindar4 un panomarma mucho mas amplio para elaborar las estrategias y
tacticas que se implenteran en el capitulo nimero tres del proyecto.

5.2.4.1 Investigacion documental
Segln Baena (2014) “la investigacion documental es la busqueda de una respuesta
especifica a partir de la indagacién de en documentos. Entendamos por documento como
refiere Maurice Duverger todo aquello donde ha dejado huella el hombre en su paso por
el planeta” (p.23). En este sentido podemos mencionar que se hara uso importante de la
investigacion documental ya que se partird de escritos varios como libros, revistas, e-

books, etc., para definir nuestro marco tedrico, identificacion del problema, justificacion,

antecedentes entre otras partes del proyecto.

5.2.4.2 Investigacion de campo
Segun Baena (2014) “las técnicas especificas de la investigacion de campo tienen
como finalidad recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al tema escogido
como objeto de estudio” (p.12). La observacion y la interrogacion son las principales
técnicas que se usara en la investigacion de campo, ya que permitiran tener la informacion
actualizada de lo que esta sucediendo tanto dentro como fuera de la empresa. Este tipo de
investigacion se reflejara en datos que se pueda levantar para identificar y determinar las
necesidades del publico objetivo en el presente proyecto.
5.2.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA EL LEVANTAMIENTO DE
INFORMACION
Para el proceso de investigacion de campo se hara uso de las principales técnicas que se
pueden aplicar, se implementara la observacion, encuesta y la entrevista. Segun Baena
(2014) “la observacion es una técnica subjetiva, el rigor cientifico lo tienen que dar una
serie de instrumentos que permitan registrar de manera sistematica lo adecuado” (p.13).

Esta serd una técnica vital en el presente proyecto que se aplicard netamente en la
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investigacion de campo, asi como también al momento de recabar y analizar los diferentes
departamentos que posee Artecua para su funcionamiento. Segin Baena (2014) “la
informacidn que no obtenemos mediante la observacion, adquirimos interrogando. Y ello
lo hacemos mediante preguntas que puedan estar contenidas en un sondeo, una entrevista
o una encuesta” (p.13). Se implementard de manera esencial en el presente proyecto, ya
que es fundamental determinar gustos y preferencias del mercado, ademas para obtener
informacioén es el mas veridico y acertado, siempre y cuando se canalice de la mejor
manera a través de las técnicas de recoleccion de informacion. La encuesta segun
Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) “son investigaciones no experimentales
transversales o transeccionales descriptivas o correlacionales-causales, ya que a veces
tienen los propdsitos de unos u otros disefios y a veces de ambos” (p.166). Esta
apreciacion da a entender que mediante esta técnica se puede obtener informacion que
permita comprender las formas de comportarse de un mercado que se desee investigar y
también definir conceptos concluyentes de las mismas. Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014) definen a la entrevista como una reunidén para conversar e intercambiar
informacion entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otros
(entrevistados). En el altimo caso podria ser tal vez una pareja o0 un grupo pequefio como
una familia o un equipo de manufactura (p.403). Esta técnica se utilizara y sera vital
dentro del analisis empresarial de Artecua para determinar su situacion actual, asi también
se la implementara dentro del plan para obtener informacion de expertos, luego de esto

se procedera con la interpretacion y adaptacion del plan acorde a los datos recabados.

Para el levantamiento de informacidn del presente trabajo se hara uso de la encuesta
y la entrevista, mismas que estaran compuestas de preguntas direccionadas a conocer
como se encuentra el segmento de mercado en el ambito de muebles de madera. Estas
herramientas se detallan en el Anexo 1 y Anexo 2, para conocimiento de cuéles fueron
las interrogantes a investigar. Los perfiles que se tomd en cuenta para las entrevistas fue
un Gerente Comercial de la empresa Shimano, jefe Administrativo de la empresa Artecua
y Gerente de Marketing de Imbauto. Para el levantamiento de encuestas se realiza un

muestreo y se levanta en zonas estratégicas.
5.2.5.1 Validacion de la informacién

En este punto se recurrira a la validacion con expertos, ya que sera necesario evaluar

la calidad del proyecto y de los instrumentes de levantamiento de informacion a medida
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gue se vaya avanzando en cada punto. Se ha comprobado la validez de la entrevista el
Ing. Jhonny Mayanquer Cadena jefe Financiero de Registro de la Propiedad de Otavalo
quien también posee un diplomado en Administracion del Talento Humano y la encuesta
con el MSc. Jhoseph David Becerra Pinchao experto en comunicacion de marca y actual
jefe Comercial de la empresa Shimano. Segun Santiesteban (2014) “en el criterio de
experto se aprovecha la sinergia del debate en el grupo y se eliminan las interacciones
sociales indeseables que existen dentro de todo grupo” (p.62). Adicional hay que
mencionar que serd de utilidad para resolver problemas como los relacionados con el
disefio, contenido, costos, usabilidad, logistica, imagen corporativa, etc., en lo que tiene
que ver con la ejecucion del plan de marketing digital.

5.2.6 POBLACIONY MUESTRA
5.2.6.1 Poblacion
Se puede decir que es el universo o conjunto que se ha determinado se debe estudiar
de acuerdo con los objetivos que persiga el proyecto. Segun Pérez et al (2020) es “dejar
en claro cudl es el conjunto total de unidades de analisis al cual vamos a estudiar” (p.229).
Lo que indica que se tendra que identificar ciertas caractericas para determinar nuestro
conjunto de andlisis. Perez et al (2020) dice “si no tenemos bien delimitado el conjunto
no podriamos extrer de ¢l un subconjunto” (p.230). A lo que se refiere es que debemos
delimitar de forma correcta las caracteristicas del conjunto que queremos estudair puesto

que si no lo hacemos esto podria provocar que la calidad de la investigacion sea baja.

5.2.6.2 Muestra

La muestra es tomar una parte del conjunto poblacional que se ha determinado y
analizarlo de acuerdo con los objetivos del proyecto. Segin Pérez et al (2020) “cuando
hablamos de muestreo consiste en seleccionar un subconjunto de unidades de analisis de
la poblacion mediante algun método” (p.232). Es decir, es identificar el subconjunto que
mas se adapte a los objetivos del proyecto y analizarlo, de esto seguramente se obtendra
datos de alta calidad para la toma de decisiones. Pérez et al (2020) dice ““para que se pueda
obtener informacion de toda la poblacion partir de los datos, es necesario que las muestras
sean representativas” (p.232). Es decir, de acuerdo con la investigacion y los objetivos
del proyecto es importante determinar qué grado de confianza se requiere en la muestra

para obtener informacion mas acertada.
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5.2.6.3 Determinacion de la muestra
Para identificar nuestro mercado potencial y definir la viabilidad de la aplicacion
del plan de marketing digital para la empresa Artecua es necesario segmentar al publico
objetivo y encontrar la mejor herramienta para conocer sus deseos y demandas en el sector
de muebles de madera en la provincia de Imbabura. Para definir nuestro segmento de
mercado se pondra en consideracion los siguientes factores; edad y poblacion
econdmicamente activa.

Tabla 6 Poblacién econédmicamente activa de Imbabura 2010

Ocupacién Hombre Mujer Total, poblacion
Empleado privado 28472 18362 46834
Cuenta propia 28134 20832 48966
Jornalero o Pedn 19451 3412 22863
Empleado u obrero del

Estado 10355 8689 19044
No declarado 2865 3783 6648
Empleada Domestica 241 5361 5602
Patrono 3663 2843 6506
Trabajador no remunerado 1528 1344 2872
Socio 1614 803 2417
Total 96323 65429 161752

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: INEC CENSO (2010)

En la tabla 6 se puede ver diferentes segmentos de la poblacion econémicamente
activa de la provincia de Imbabura en el Gltimo censo realizado por el INEC en el Ecuador
al afo 2010, este dato sera la base para la aplicacion de la presente investigacion y donde
aplicaremos los cuestionarios para conocer los requerimientos y deseos en el ambito de
sector de muebles de madera. Se escoge este segmento de personas debido a que posee
caracteristicas que por lo general debe tener el consumidor de estos productos, como son
la familia, trabajo, capacidad adquisitiva, acceso a vivienda entre otras.
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Tabla 7 Poblacién econdmicamente activa de Pichincha 2010

OCUPACION HOMBRE MUJER TOTAL, PEA
Empleado u obrero privado 346606 226700 573306
Jornalero/a o pedn 50642 9902 60544
Patrono/a 29150 21571 50721
Empleado u obrero del Estado 86744 61650 148394
Socio/a 11641 6663 18304
Cuenta propia 123777 104859 228636
Trabajador/a no remunerado 7843 7678 15521
Empelado/a domestico/a 2451 56590 59041
No declarado 17291 18874 36165
Total 676145 514487 1190632

Elaborado por: Autor
Fuente: INEC CENSO (2010)

En la tabla 7 se ve datos de la poblacion econémicamente activa de Pichincha a la
qgue también analizaremos en conjunto para determinar la viabilidad de realizar el
comercio electronico de muebles de madera. Esto debido a que en entrevista con los
artesanos del sector y el duefio de la empresa Artecua manifiestan que existe ventas de
muebles de madera a clientes que provienen de esta provincia especialmente de la ciudad
de Quito. De acuerdo con los datos que se ha obtenido el mercado que se va a estudiar
estd conformado por 1°352.348 personas que incluyen la poblacion econdmicamente
activa de Imbabura y Pichincha, el sondeo se lo llevara a cabo mediante el desarrollo de
una encuesta con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, con esto se
obtiene que el nimero de encuestas a realizar son 385, que se las aplicara via online y

estard dado de la siguiente manera.

Tabla 8 Porcentaje de encuestas por Provincia.

ENCUESTAS POR

PROVINCIA POBLACION PORCENTAJE REALIZAR
IMBABURA 161752 12% 46
PICHINCHA-QUITO 1190632 88% 339
TOTAL 1352384 100% 385

Elaborado por: Elaboracion propia
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5.2.6.4 Formula para el célculo de la muestra

La formula que se usara para el calculo de la muestra en la investigacion de
mercados es aquella utilizada en caso de poblaciones no finitas. Segun Jiménez (2013)
“poblaciones no finitas » 100.000 unidades” (p.208). En el caso del presente proyecto la
poblacion que se va anlizar es superior a 100.000 unidades por lo que tomaremos la
formula para este caso. Segun Jiménez (2013) es:
~ K’PQN

e?(N — 1) + K2QP

n

Siendo:

N= Tamafio de la poblacion o universo objeto de estudio

n= Tamafo de muestra

e= error de muestreo

k=porcentaje de fiabilidad deseado para la media muestral. Viene determinado.

P=% de veces que se supone que ocurre un fendmeno de la poblacién. Ante la falta de
informacién de ocurrencia del suceso, la p toma un valor de 0,5, que es el caso mas

desfavorable

Q= es la no ocurrencia del fendomeno. Ante la falta de informacién de ocurrencia del

suceso, la p toma un valor de 0,5 que es el caso mas desfavorable (p.212).

Con la aplicacion de esta formula se ha obtenido que la muestra equivale a realizar un
sondeo dirigido a 385 personas que forman parte de la poblacion econémicamente activa
de la provincia de Imbabura y Pichincha, mismas que se realizaran de manera enfocada a
través de canales virtuales para conocer como se encuentra la oferta y demanda de
muebles de madera e identificar oportunidades que se puedan aplicar a través de medios

digitales.
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5.3 CAPITULO I1l: PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA LA EMPRESA
ARTECUA EN CONCORDANCIA CON LAS NECESIDADES DE SUS
CLIENTES PARA EL POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA
EMPRESA EN LA PROVINCIA DE IMBABURA.

El presente capitulo contiene el resultado de la investigacion realizada respecto a la
empresa Artecua, su posicionamiento en el mercado, su historia, la finalidad que tiene,
sus objetivos, la descripcion de sus productos y la estructura de la empresa. Ademas, se
detalla los resultados obtenidos de la investigacion del mercado, las tendencias, y
mediante el proceso de la informacion el determinar las necesidades del mercado

potencial.

5.3.1 RESENA DE LA EMPRESA ARTECUA.

Artecua es una empresa familiar que posee 40 afios de trayectoria en el mercado de
muebles de madera, su fundador fue el Sr. José Luis Cruz en el afio 1981 quien fue un
artesano calificado del sector de San Antonio empez6 con un negocio pequefio de
produccién de artesanias y muebles pero que por su destreza para la elaboracion de
productos en madera y su vision a futuro lograria cimentar las bases de lo que hoy

conocemos como almacenes de muebles de madera Artecua.

Actualmente la empresa sigue siendo manejada por familiares del fundador y se
tuvo una entrevista con la Sra. Angela Salcedo quien actualmente se encarga de los temas
administrativos de la empresa. La entrevista marco cuatro ejes principales: productos,
produccidn, administracion y ventas, temas que permiten conocer el funcionamiento de
la empresa y también definir aspectos en los cuales habria que fortalecerse. Esto a su vez
nos dard la informacion pertinente para la elaboracion del plan de marketing digital ya
que se detallara las principales caracteristicas dentro de los ejes a consultar y mediante

esto determinar el mercado potencial al que se debe dirigir el presente proyecto.

5.3.1.1 Andlisis de productos

Una vez realizadas las preguntas correspondientes se llega a la conclusion de que
los productos de mayor importancia en ventas para la empresa Artecua son salas para
hogares, dormitorios, comedores mismos que representan el 90% de ventas mensuales
para la empresa. Un detalle para destacar es que la empresa como tal posee la capacidad
de brindar productos personalizados a sus clientes y da las facilidades para que el cliente
plasme sus ideas y gustos en la elaboracion de muebles de madera. El restante 10% de
productos elaborados por Artecua corresponde a muebles de oficina, cocina entre otros.
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5.3.1.2 Analisis de produccion

Artecua es una empresa con 40 afios de trayectoria en el mercado de muebles de
madera, esto le ha permitido desarrollar un departamento de produccion que ha
estandarizado los procesos para la elaboracion de muebles de madera especificamente en
salas para hogares, comedores y dormitorios. Actualmente cuenta con dos talleres de
produccidn con la maquinaria necesaria y el personal capacitado para la elaboracion de
sus productos. Artecua hoy en dia posee una capacidad productiva de 20 salas de
dormitorios, 10 dormitorios y 10 comedores al mes. Cabe aclarar que cuenta con una
infraestructura que puede incrementar la produccion hasta por el triple de lo que se
menciona sin embargo por cuestiones de la pandemia que ha golpeado el sector artesanal

se ve disminuida su produccion.

5.3.1.3 Analisis distribucion
Artecua cuenta con tres locales comerciales en la parroquia de San Antonio, de los
cuales dos son locales propios y otro es arrendado, las ventas se las realiza de forma
presencial y posee variedad de productos en exhibicién en sus diferentes locales. Para
clientes que viene a realizar sus compras de otras provincias se presta el servicio de
transporte incluido. Adicional la empresa cuenta con catalogos de productos que se
elaboran donde el cliente puede ver modelos adicionales y personalizar los productos que

desea adquirir.

5.3.1.4 Analisis de promocién
Entre las estrategias de promocion, la realizacion de eventos, especificamente ferias
ha sido el de mayor efectividad para la empresa, ya que estas se realizaban a nivel nacional
en diferentes provincias del Ecuador y en fechas establecidas. Esto permitié un
posicionamiento de marca importante a nivel del Ecuador por parte de Artecua. Esta
tactica se combinaba con el uso de la radio y la prensa para la difusion de estos eventos.
Actualmente no se esta realizando el uso de ninguna estrategia de promocion mas que la

venta en los locales y la publicidad de boca a boca.

5.3.2 LA EMPRESA
5.3.2.1 Historia

Artecua es una empresa familiar dedicada a la produccién y comercializacion de

muebles para el hogar y oficina en la Provincia de Imbabura, posee una experiencia de
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cincuenta afos en el mercado en los cuales ha logrado posicionar su buen nombre, posee
clientela fidelizada y ademas ha logrado expandir sus ventas a diferentes provincias del
pais principalmente Imbabura, Pichincha y Cuenca. La comercializacién se realiza en
locales fisicos ubicados en la provincia de Imbabura, canton Ibarra, parroguia San
Antonio en la calle principal Panamericana Sur y 27 de noviembre 100109. La empresa
posee departamentos diferenciados en tres, entre los que podemos mencionar el
departamento encargado de la produccidn que se encuentra ubicado en el canton Antonio
Ante parroquia de Natabuela, que debido al confinamiento en el afio 2020 y las
restricciones implementadas por el Estado y Gobiernos Locales para la propagacion del
COVID-19 Yy las bajas ventas, ha forzado a este departamento a parar las actividades, sin
embargo ya se va retomando la produccion debido a que existe una reaccion del mercado

de este sector.

5.3.2.2 Mision
Parte importante para la empresa es definir su declaracion de mision que en el caso
de Artecua no se ha formalizado este factor empresarial por lo que se propone la siguiente

declaracién de mision que se detalla a continuacion:

“Creamos Yy entregamos al mercado nacional muebles de madera originales,
priorizando el talento local y adaptandolo a las necesidades del cliente, considerando altos
estandares de calidad, respetando y aplicando normas de cuidado ambiental e integrando

las nuevas tecnologias para superar las expectativas de nuestros clientes”.

5.3.2.3 Visién
La vision de la empresa es la pauta de lo que se quiere realizar en un futuro, la
empresa Artecua también lo tiene definido y se ha decido conservar dicho enunciado el

cual se detalla a continuacion.

“Ser una empresa reconocida y posicionada a nivel nacional e internacional por la
excelente calidad del producto, superando las expectativas de nuestros clientes y un grado

méaximo de satisfaccion por el producto, llegando a ser una empresa lider en el mercado.”

5.3.2.4 Objetivos estratégicos
Objetivo 1: Identificar mediante el plan de marketing digital las alternativas de
mercado que puede tener la empresa Artecua en cuanto a la comercializacion de muebles

de madera.
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Objetivo 2: Determinar mediante una matriz FODA los aspectos a potenciar y
aprovechar de la empresa Artecua.

Objetivo 3: Analizar los medios digitales a implementar dentro del plan de

marketing digital para la empresa Artecua.

Objetivo 4: Potenciar el posicionamiento de marca de la empresa Artecua en

medios digitales y medios tradicionales.

5.3.2.5 Estructura funcional
Con base en la entrevista y la técnica de observacion previamente aplicada en la
empresa Artecua se determina que no cuenta con un organigrama de funciones
planificado y debidamente estructurado, por lo que de acuerdo con lo observado se
propone una estructura organizacional basica:
Tabla 9 Descripcion de areas de la empresa Artecua
FACTOR DESCRIPCION

NUmero de empleados internos La empresa cuenta con 6 personas

permanentes entre las que destacamos
personal encargado de la gerencia, ventas,

administrativo, produccién, financieros.

NUmero de empleados externos La empresa debido a la pandemia del
COVID-19 tubo que presidir de los
servicios de algunos trabajadores
permanentes, sin embargo, los mismos
ahora trabajan de manera externa para la
organizacion y se mantiene un convenio

de trabajo por obras.

Elaborado por: Elaboracion propia

Fuente: Artecua
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llustracion 3. Organigrama estructural

Gerencia

~

s

|
T

Ventas/comerciali

Adminitrativo/fin

|

-

Produccion J

zacion anciero
| |
Asesor de _
maketing digital Operarios
|
J ]
Internos } Externos }

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Artecua

Se determina el presente organigrama estructural en el que se detalla los
departamentos y funciones en los cuales se encuentra dividida la empresa actualmente, se

ve la necesidad de incluir un item adicional como es:

Operarios externos: que se encargue de llevar un mejor control de las personas
que trabajan externamente para la empresa, procurando que se mantenga los entandares

de calidad de los productos que se realizan.

Asesor de marketing digital: mismo que se encargara de los procesos en medios

digitales de la empresa Artecua.

5.3.3 DIAGNOSTICO FODA
5.3.3.1 Fortalezas

e Basta experiencia en el campo de produccién de muebles de madera.
e Estandarizacion en plantas de produccion.

Infraestructura amplia y con capacidad de producir en mayor cantidad.
Clientes fidelizados.

Calidad de los productos que se realizan.

Marca posicionada en el mercado.

5.3.3.2 Debilidades

e Manejo de plataformas digitales de forma empirica.
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No cuenta con un plan de marketing digital que esté vigente.

No cuenta con un profesional en el &rea de marketing o publicidad para la
administracion de la marca.

Falta de estrategias de posicionamiento en el &mbito de marketing digital.

Falta de un sistema para medir la satisfaccion del cliente.

5.3.3.3 Oportunidades

Crecimiento del mercado digital.

Poco interés de las empresas para ingresar en el mercado digital.
Clientes con exigencias diferentes.

Restricciones de aforo en locales fisicos por la pandemia de COVID-19.

Medios digitales con mayores funcionalidades y facil manejo.

5.3.3.4 Amenazas

Empresa lider posee una cobertura en crecimiento.

Incremento de costos de transporte.

Incremento de microempresas fabricantes de muebles de madera a causa del
desempleo.

Sensibilidad de las personas por el cuidado del medio ambiente y deforestacion.

Incremento de impuestos al comercio electrénico.

5.3.3.5 Cruce estratégico FODA

Tabla10  Cruce estratégico FODA

CRUCE MATRIZ FODA OPORTINIDADES AMENAZAS

1 Crecimiento del 1 Empresa lider posee una
mercado digital cobertura en crecimiento

2 Poco interés de las 2 Incremento
empresas para ingresar microempresas fabricantes
en el mercado digital. de muebles de madera a

causa del desempleo.

3 Clientes con 3 Incremento de costos de

exigencias diferentes. transporte.
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Restricciones de aforo 4
en locales fisicos por

la  pandemia  de
COVID-19.

Sensibilidad de las personas
por el cuidado del medio
ambiente y deforestacion.

Medios digitales con 5
mayores

funcionalidades y facil
manejo

Incremento de impuestos al
comercio electrénico

FORTALEZAS

FO

FA

Basta experiencia en el campo
de produccion de muebles de
madera

F1; O1: Implementar un
plan de marketing digital
con politicas, objetivos,
estrategias que permitan
aprovechar el crecimiento
del mercado digital.

F1; Al: Laexperienciaen el
campo de la produccion de
muebles permitira aplacar el
crecimiento del lider en el
mercado digital.

Marca
mercado

posicionada en el

F2; O2: Crear plataformas
digitales mas usadas por
los clientes y aprovechar
el posicionamiento de
marca para generar trafico
efectivo.

F2; A2: El tener una marca
posicionada permitira
mantener un crecimiento
sostenido en el mercado
pese al incremento de la
oferta.

Infraestructura amplia y con
capacidad de producir en
mayor cantidad.

F3; O3: Crear una tienda
online y dotar a los
locales fisicos de una
nueva presentacion.

F3; A3: Para aplacar costos
adicionales del transporte
Artecua debe aprovechar su

capacidad instalada para
producir 'y vender mas
productos.

Calidad de los productos que se
realizan.

F4; O4: Promover el uso
de redes sociales y tienda
online para materializar
ventas a sabiendas de que
cliente conoce la calidad
de los productos de
Artecua.

F4; A4: Artecua debe buscar
proveedores de materia
prima que certifiqgue el

Clientes fidelizados

F5; O5: Permitira dotar de
un canal diferente de
consumo y los clientes
seran  los  principales
promotores de este canal.

cuidado del medio
ambiente.
F5; A5: Al contar con

clientes que han percibido
una experiencia de calidad
por parte de Artecua, los
costos adicionales en el
comercio electronico
tendran un menor impacto.

DEBILIDADES

DO

DA
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Manejo de plataformas 1 D1; O1: Para aprovechar D1; Al: El manejo de

digitales de forma empirica. el crecimiento del empirico de plataformas
mercado  digital es digitales no  permitira
necesario  realizar la competir con la empresa
administracion de redes y lider en el mercado.
tienda online de forma
profesional.

No cuenta con un plan de 2 D2; 02: Artecua debe D2; A2: Con el presente

marketing digital que esté generar un plan de plan se dotard a la empresa

vigente marketing digital para Artecua de una herramienta
sacar mayor ventaja a sus que disminuird el impacto
competidores. de los nuevos

microempresarios en este
negocio.

No cuenta con un profesional 3 D3; O3: Artecua debe D3; A3: Para evitar costos

en el area de marketing o contratar los servicios de mayores de transporte es

publicidad para la una persona capacitada necesario que en cada area

administracién de la marca. para  administrar  la exista comunicacion
imagen de laempresay el efectiva para aprovechar de
proyecto de marketing mejor manera el servicio de
digital. transporte.

Falta de estrategias de 4 D4; O4: Con el presente D4; A4: Fortaleciendo el

posicionamiento en el ambito plan Artecua mejorard manejo del  marketing

de marketing digital. exponencialmente su digital uno de los puntos a
presencia en medios resaltar sera las buenas
digitales y podra atender préacticas de produccion que
clientes que por las tiene Artecua.
restricciones no confian
en acudir a un local fisico.

Falta de un sistema paramedir 5 D5; 0O5: Se debe D5; A5: Se debe

la satisfaccion del cliente. implementar un sistema implementar una politica de
de control con posventa efectiva para
aplicaciones web que hoy identificar las causas de una
lo permiten como Google mala  calificacion  del
Ads, Facebook Ads, entre cliente.

otras para medir el grado
de satisfaccion de clientes
en medios digitales vy
fisicos.

Elaborado por: Elaboracion propia

5.3.4

INVESTIGACION DE MERCADOS

Para la presente investigacion se realiza un sondeo para conocer la percepcion de

las personas respecto a la empresa Artecua y los productos de muebles de madera que se

ofertan. A continuacion, se detalla los resultados una vez que se hizo el levantamiento de

informacion.
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Prefiere realizar compras de productos de manera:

Tablal1ll  Modalidad de compras de productos

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
PRESENCIAL EN EL LOCAL 250 64,9 64,9 64,9
MEDIANTE INTERNET 41 10,6 10,6 75,6
EN EL LOCAL Y POR 83 21,6 21,6 97,1

Validos

INTERNET
OTROS 11 2,9 2,9 100,0
Total 385 100,0 100,0

llustracion 3. Modalidad de compras de productos

MODALIDAD COMPRAS DE PRODUCTOS
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PRESENCIAL EN EL MEDIANTE INTERMET ~ EM EL LOCAL ¥ POR OTROS
LocAL INTERMET

MODALIDAD COMPRAS DE PRODUCTOS

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 64,94% equivalente a 250 personas que pertenecen a

la poblacion economicamente activa de la provincia de Imbabura y la ciudad de Quito

aseguran que compran productos de manera presencial, un 21,56 equivalente a 83

personas dicen comprar mediante internet y de forma presencial y un 10,65% prefiere

comprar en internet.
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Tabla12  Otra modalidad de compra
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
EN TALLERES 0] 4 1,0 1,0 1,0
CARPITERIAS
Vilidos MANDAR HACER 10 2,6 2,6 36
NO APLICA 371 96,4 96,4 100,0
Total 385 100,0 100,0

llustracion 4. Otra modalidad de compra

100

80+
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Porcentaje
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1.04% 2,60%
o T T T
EN TALLERES O CARPITERIAS MANDAR HACER NO APLICA

Elaborado por: Autor
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

OTRAS MODALIDADES DE COMPRA

Segun los datos obtenidos el 96,36% equivalente a 371 personas que pertenecen a

la poblacion economicamente activa NO APLICA otra modalidad de compra, mientras

que un 2,60% dice que prefiere manda hacer los muebles para su hogar.
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5.3.4.3 Pregunta 3:

¢ Esta de acuerdo en que seria util poder adquirir muebles de madera mediante
internet?

Tabla13  Interés para comprar muebles de madera por internet.

Frecue | Porcenta | Porcentaje valido | Porcentaje
ncia je acumulado
DE ACUERDO 101 26,2 26,2 26,2
MEDIANAMENTE DE ACUERDO 163 42,3 42,3 68,6
NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO 65 16,9 16,9 85,5
Validos MEDIANAMENTE EN DESACUERDO 8 2,1 2,1 87,5
TOTALMENTE EN DESACUERDO 48 12,5 12,5 100,0
Total 385 100,0 100,0

Ilustracion 5. Interés para comprar muebles de madera por internet.
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DE ACUERDD  MEDIAMAMENTE DE NI DE ACUERDO NI MEDIAMAMENTE EN  TOTALMENTE EN
ACUERDO ENDESACUERDC  DESACUERDD DESACUERDO

INTERES PARA COMPRAR MUEBLES DE MADERA POR INTERNET

Elaborado por: Autor
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 42,34% equivalente a 163 personas que pertenecen a
la poblacion econémicamente activa de Imbabura y Quito estdn medianamente de

acuerdo, un 26,23% equivalente 101 personas estan de acuerdo y un 16,88% estan
indiferentes al tema.
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¢Conoce o ha escuchado de la empresa Artecua?

Tabla14  Conoce o ha escuchado de Artecua
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Sl 264 68,6 68,6 68,6
NO 103 26,8 26,8 95,3
Validos  TAL VEZ 15 3,9 3,9 99,2
22 3 8 8 100,0
Total 385 100,0 100,0

llustracion 6. Conoce o ha escuchado de Artecua
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2
8 a0
c
)
o
=
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o
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Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun datos obtenidos el 68,57% equivalente a 264 personas pertenecientes a la
poblacion econdémicamente activa de Imbabura y Quito aseguran conocer o haber
escuchado de Artecua, mientras que un 26,75% equivalente 103 personas dicen no saber

de Artecua y un 3,90% dicen tal vez conocer o haber escuchado de Artecua.
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De los siguientes articulos de madera ¢ Cual es el que usted méas adquiere cada

determinado tiempo?

Tabla1l5  Muebles de madera que mas adquiere

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
MUEBLES PARA SALA 144 37,4 37,4 37,4
COMEDORES 32 8,3 8,3 45,7
DORMITORIOS 125 32,5 32,5 78,2
Validos

ARMARIOS 70 18,2 18,2 96,4
OTROS ARTICULOS 14 3,6 3,6 100,0
Total 385 100,0 100,0

llustracion 7. Muebles de madera que mas adquiere
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COMEDCRES

Elaborado por: Elaboracion propia

Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

T
DORMITORIOS

T .
ARMARIOS OTROS ARTICULODS

Segun datos obtenidos el 37,40% equivalente a 144 personas pertenecientes a la

poblacién econdmicamente activa de Imbabura y Quito prefieren comprar muebles para

sala, un 32,47% equivalente a 125 personas prefieren comprar dormitorios y un 18,18%

prefieren adquirir armarios.
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Tabla16  Otros muebles de madera adquiridos
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
ADORNOS 7 18 18 18
APARADORES 3 8 8 2,6
Vélidos  RAICES DECORATIVAS 4 1,0 1,0 36
NO APLICA 371 96,4 96,4 100,0
Total 385 100,0 100,0
llustracion 8. Otros muebles de madera adquiridos.
100
|95,35%

807

60

Porcentaje

40+

209

0,78%

ADOFLENOS
Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

T
APARADORES

T
RAICES DECORATIVAS

T
MO APLICA

Segun datos obtenidos el 96,4% equivalente a 371 personas pertenecientes a la

poblacién econdmicamente activa de Imbabura y Quito prefieren adquirir muebles para

sala, comedores, dormitorios y armarios, y el 1,82% de personas que dijeron adquirir otro

producto se identifican con adornos

de madera.
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5.3.4.7 Pregunta 7:
¢ Con que frecuencia realiza la compra de muebles de madera, especificamente

en salas, comedores y dormitorios?

Tabla 17  Frecuencia con la que adquiere muebles de madera

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

CADA 6 MESES 9 2,3 2,3 2,3

CADA ANO 62 16,1 16,1 18,4

CADA DOS ANOS 58 151 151 335
Validos CADA TRES ANOS 45 11,7 11,7 45,2

DE TRES ANOS EN 211 54,8 54,8 100,0

ADELANTE

Total 385 100,0 100,0

llustracion 9. Frecuencia con la que adquiere muebles de madera
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Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun datos obtenidos el 54,81% equivalente a 211 personas pertenecientes a la
poblacion econdmicamente activa de Imbabura y Quito afirman que realizan compras de
muebles de madera de tres afios en adelante, un 16,10% equivalente a 62 personas afirman

que lo realizan cada afio y un 15,06% dicen que lo hacen cada dos afios.
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Tabla 18  Cantidad de productos de muebles de madera adquiridos.
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
UN ARTICULO 188 48,8 48,8 48,8
HASTA DOS ARTICULOS 128 33,2 33,2 82,1
Validos HASTA TRES ARTICULOS 35 9,1 9,1 91,2
MAS DE TRES ARTICULOS 34 8,8 8,8 100,0
Total 385 100,0 100,0

lustracion 10. Cantidad de productos de muebles de madera adquiridos.

Porcentaje

a0+

40+

309

204

Elaborado por: Autor

Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

48,83%]
33,25%
|9.09% 3,83%
T — T —
UN ARTICULD HASTA DOS ARTICULOS HASTA TRES ARTICULOS WMAS DE TRES

ARTICULOS

Segun los datos obtenidos el 48,83% equivalente a 188 personas pertenecientes a la

poblacién econdmicamente activa de Imbabura y Quito afirman comprar un articulo, el

33,25% equivalente a 128 personas dicen comprar hasta dos articulos y el 9,09%

equivalente a 35 personas dicen comprar hasta tres articulos.
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5.3.4.9 Pregunta 9:
¢Qué precio considera es el adecuado para la compra de un articulo de

muebles de madera especificamente en salas, comedores y dormitorios?

Tabla19  Precio que pagaria por una sala, comedor o dormitorio.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
ENTRE $300 Y $500 167 43,4 43,4 43,4
ENTRE $501 Y $1000 155 40,3 40,3 83,6
ENTRE $1001 Y $1500 53 13,8 13,8 97,4

Vélidos

ENTRE $1501 Y $2000 6 1,6 1,6 99,0
DE $2001 EN ADELANTE 4 1,0 1,0 100,0
Total 385 100,0 100,0

Ilustracion 11. Precio que pagaria por una sala, comedor o dormitorio
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Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun datos obtenido el 43,38% equivalente a 167 personas pertenecientes a la
poblacion econémicamente activa de Imbabura y Quito afirman que pagarian entre $300
y $500 dolares, el 40,26% equivalente a 155 personas dicen que pagarian entre $501 y
$1000 dolares y un 13,77% equivalente a 53 personas dicen que pagarian entre $1001 y
$1500 dolares.
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¢ Por qué medios de comunicacidn le gustaria enterarse de productos de muebles

de madera, sus promociones, eventos y descuentos?

Tabla20  Medios por los que le gustaria enterarse de productos de muebles

de madera.
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

REDES SOCIALES 357 92,7 92,7 92,7
(FACEBOOK, WHATSAPP,
INSTAGRAM, ETC.)

Validos 1) pyisi6N 22 5,7 5,7 98,4
RADIO 6 1,6 1,6 100,0
Total 385 100,0 100,0

lustracion 12. Medios por los que le gustaria enterarse de productos de

muebles de madera.
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Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

1 .
TELEVISION

T
RADID

Segun los datos obtenidos el 92,73% equivalente a 357 personas pertenecientes a la

poblacién econdmicamente activa de Imbabura y Quito prefieren enterarse a través de

redes sociales y un 5,71% prefieren enterarse por television.
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5.3.4.11 Pregunta11l:
¢En qué aplicacion digital prefiere encontrar informacion de muebles de

madera?

Tabla21  Medio digital por el que prefiere enterarse de muebles de madera.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
FACEBOOK 217 56,4 56,4 56,4
INSTAGRAM 69 17,9 17,9 74,3
WHATSAPP 69 17,9 17,9 92,2

Vélidos p

PAGINA WEB 24 6,2 6,2 98,4
NO APLICA 6 1,6 1,6 100,0
Total 385 100,0 100,0

llustracion 13. Medio digital por el que prefiere enterarse de muebles de

madera.
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Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 56,36% equivalente a 217 personas pertenecientes a la
poblacién econdmicamente activa de Imbabura y Quito prefieren enterarse a través de
Facebook, el 17,92% equivalente a 69 personas prefieren enterarse por Instagram y un
porcentaje similar lo prefiere por WhatsApp.

72



Universidad de Otavalo Garcia Aleman Mauricio Daniel
Maestria en Administracién de Empresas Trabajo de Titulacién, (2022)

5.3.4.12 Pregunta 12:
Ocupacion del encuestado

Tabla22  Ocupacion del encuestado

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
EMPLEADO PRIVADO 183 47,5 47,5 47,5
EMPLEADO PUBLICO 95 24,7 247 72,2
Vilidos  NEGOCIO PROPIO 58 15,1 15,1 87,3
NSP 49 12,7 12,7 100,0

Total 385 100,0 100,0

llustracion 14. Ocupacion del encuestado
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Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Herramienta SPSS

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos el 47,53% equivalente 183 personas pertenecientes a la
poblacion econdmicamente activa de Imbabura y Quito son empleados privados, el
24,68% equivalente a 95 personas son empleados publicos y un 15,06% equivalente a 58

personas son independientes con negocio propio.
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5.3.5 DEMANDA ACTUAL Y POTENCIAL
Para el andlisis de la demanda actual se tomara como referencia las ventas historicas
de los ultimos cinco afos, con ello se tendra la base para proyectar de acuerdo con el

porcentaje de crecimiento que la empresa estime para el afio 2022.

Tabla 23 Ventas histéricas Artecua de los Gltimos 5 afnos.

Afo Ventas Unidades Muebles Ventas dolares ($)
de madera

2016 560 450000

2017 560 450000

2018 525 420000

2019 500 400000

2020 375 300000
TOTAL 2520 2020000

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Empresa Artecua

De acuerdo con la informacién de la empresa Artecua se estima un crecimiento
porcentual de la demanda en un 10% por afio, con esto detallamos la proyeccion de ventas
para el afio 2021 y 2022, tomando como afios base las ventas del afio 2020.

Tabla24  Ventas proyectadas para el afio 2021 y 2022.

Afio Porcentaje Ventas Unidades Ventas ddlares ($)

crecimiento (10%) Muebles de madera

2020 375 300000
2021 10°% 413 330000
2022 10% 454 363000
TOTAL 1242 993000

Elaborado por: Elaboracion propia

Fuente: Empresa Artecua
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53.6 MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICO DEL PLAN DE
MARKETING DIGITAL

En el siguiente cuadro se detalla a breves rasgos que se debe hacer, las herramientas

digitales que se debe utilizar, las estrategias y tacticas que se aplicaran para lograr que la

empresa Artecua logre introducirse de forma técnica objetiva en el medio digital. Se

establece politicas que dentro de una empresa indica el proceder e involucra de forma

directa a todo el personal de la organizacion.

Tabla25  Matriz de relacion plan de marketing digital
POLITICA OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA
Implantar  y Incrementar  Crear una tienda virtual Contratar los servicios de
comunicar la las ventas de que se ajuste a las Shopify, para la creacion y

marca Artecua
en el mercado

la empresa
Artecuaenun

necesidades y
presupuesto de la

disefio de la plataforma digital
y su gestion. Comprar el

digital 10% a través empresa. dominio URL. Disefio visual
de  medios de la tienda. Elaboracion del
digitales. catalogo.
Mejorar un Implementar las Crear canal de YouTube e
50% la plataformas digitales Instagram y una cuenta de
atencion del que se ajusten a las WhatsApp empresarial.
publico en necesidades de la Mejorar la administracion de
redes empresa y clientes de Fan Page. Creacion de
sociales. Artecua. publicidad fisica y digital.
Crear un espacio de Insertar botsy cuestionarios en
respuesta inmediata. redes sociales. Enlazar las
diferentes redes sociales y
pagina principal de Artecua.
Contratar un Realizar un proceso de
profesional en el &reade reclutamiento para la
marketing, publicidad o incorporacion de la persona
relaciones pablicas para iddonea.
la administracion de
plataformas digitales.
Innovar en la Incrementar  Utilizar un sistema de Hacer wuso periodico de
satisfaccion de en un 50% la medicion basado en Facebook ads. Contratar
necesidades de participacion métricas que permitan servicios de Google Ads.
los usuarios a de wusuarios identificar la Implementar convenios con
traveés de en redes interaccion de los plataformas de pago como
medios sociales. usuarios en los medios PayPal o Google pay.
digitales. digitales.

75



Universidad de Otavalo

Maestria en Administracion de Empresas

Garcia Aleman Mauricio Daniel
Trabajo de Titulacion, (2022)

Mejorar en Desarrollar contenido Crear cupones de descuento
un 75% el organico priorizando la para compras en la tienda
contenido participacion de los virtual. Realizar concursos en
subido en clientes y el uso de fechas especiales. Compartir
medios datos que se almacenen interacciones de clientes en
digitales. en las plataformas locales comerciales.
digitales.
Implementar Conectar en Geolocalizar la tienda Por medio de la aplicacion
comunicacion un 50% la fisica principal de Google Plus realizaremos la
precisa y en tienda virtual Artecua en Google creacion de su pagina y
sinergia con las con la tienda Maps. geolocalizacion de manera
necesidades de fisica. precisa en Google.
los clientes.
Utilizar publicidad POP Realizar Rull Ups, tripticos,
en locales fisicos para posters, flor minders. Stoppers
incentivar a los clientes publicitarios.
a visitar las plataformas
digitales.
Realizar el Lograr  un Implementarunsistema A través de un sistema de
seguimiento de 20% de CRM que permita seguimiento elaborado por
forma engagament  medir la desercion de Artecua se realizara una base
organizada y en tienda clientes e incorporacién de datos la cual se gestionara
presentar virtual y de nuevos clientes. mediante llamadas telefonicas
resultados redes y campafias de e-mail
periodicos de lo sociales. marketing para conocer el
gque se esta grado de satisfaccion de
realizando. clientes.
Fidelizaren  Brindar un Capacitaciones de servicio al
un 30% de asesoramiento cliente dictadas al personal
los clientes adecuado y calido con  que se encuentre en contacto
en medios informacién oportuna  directo con el cliente.
digitales. de los productos que Control de conocimientos de

demande el cliente.

los productos que ofrece
Artecua al publico en general.
Implementar calificadores de
atencion.

Elaborado por: Elaboracion propia
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5.3.7 DESARROLLO DE PROPUESTA
A continuacién, se detallan las politicas, objetivos, estrategias y tacticas que se

Ilevaran a cabo a lo largo del plan de marketing digital para la empresa Artecua.

5.3.7.1 Politica 1

Implantar y comunicar la marca Artecua en el mercado digital.

5.3.7.1.1 Objetivo 1
Incrementar las ventas de la empresa Artecua en un 10% a través de medios

digitales.

5.3.7.1.2 Estrategias de politica 1 objetivo 1
1. Disefio y creacion de sitio web para Artecua.

En la actualidad la presencia de las empresas en el mundo digital es uno de los
requisitos mas importantes para acaparar nuevos mercados y a la vez tener un crecimiento
sostenido y ha costos bajos. Para esto es indispensable contar con una pagina web bien
organizada, atractiva y de facil uso para los internautas, mismos que en el mercado digital
generan la viralidad de los diferentes sitios que han sido adecuados a sus necesidades y a

generado buenas sensaciones al momento de utilizarlos.

Para la creacion del sitio de web de Artecua es necesario considerar lo que el
mercado desea, facil usabilidad, que contenga todos los componentes para brindar una
experiencia Unica la cliente, con la informacion necesaria y el soporte para atender
consultas o requerimientos de los usuarios. Adicionalmente el sitio web debe ser
adaptable a los diferentes dispositivos tecnoldgicos a los cuales el usuario tenga acceso y
se considera ademas la facilidad de navegar en diferentes idiomas. Otro punto importante
al momento de la creacion es que debe ser una péagina con un nivel alto de interactividad
y por este motivo debe tener la capacidad de almacenar comentarios, sugerencias y un

chatboot que permita dar una respuesta inmediata a requerimientos sencillos.

Para la creacion y disefio se contratard los servicios de Shopify que es una
plataforma digital especializada y que facilita la creacion de sitios web y tiendas virtuales,

ademas integra canales de pago y posee proveedores de servicios de encomiendas.
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lustracion 15. Plan Shopify recomendado para Artecua

. shop,fy Comienza v  Vende v  Promociona v  Gestionar v Precios  Recursos v Iniciar sesién Prueba gratis
Prueba gratis
Plan Basic Shopify Plan Shopify Plan Advanced Shopify
|deal para negocios nuevos en deal para negocios en |deal para negocios en

el ecomme crecimiento que venden online expansion que eren de

ocasionalmente v 0 en tienda fisica nformes avanzados

tienda fisica
usD usD
i9g 579 5299
mes

\. y,

— Ocultar caracteristicas del plan

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Shopify

El plan seleccionado permite a la empresa Artecua tener espacio ilimitado para
exhibir y vender sus productos, acceso de hasta 5 personas al panel de control de Shopify,
integracion con redes sociales, informes, tarjetas de descuentos, canal de pago, codigos

para descuentos, entre otras caracteristicas.

Para el disefio se debe comprar un tema acorde al producto que se ofrece, se
recomienda el tema Expresion estilo Oxford, el presenta un disefio moderno y Ilamativo
para usar en muebles del hogar, un menu sencillo para navegar y la posibilidad de exhibir
productos ilimitados en la pagina, asi también permite una adecuada adaptacion a

dispositivos moviles.
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lHustracion 16. Tema Expresion estilo Oxford para tienda virtual

Estilosdeltema ~ B[]

Home Shop Accessories Sale About Us Demos

Beautiful bespoke furniture

Love your home

Aciose knit family-run boutique

e =

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Shopify

llustracion 17. Vista de tienda virtual para dispositivos moéviles

Free Shipping on all orders over $500

EXPRESSION O [

_Beautiful bespoke furniture

IIWQ your home

Acglose knit family-run boutique

Browse by category
T T )

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Shopify
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Finalmente se debe realizar la compra de dominio para la empresa Artecua esto para
esto se hard uso de la plataforma digital GoDaddy.com quienes son proveedores de
dominios a nivel del mundo y uno de los que mayor variedad ofrece. La compra del

dominio tiene un costo de $5 ddlares anuales.

5.3.7.1.3 Objetivo 2

Mejorar un 50% la atencion del publico en redes sociales.

5.3.7.1.4 Estrategia politica 1 y objetivo 2
1. Implementar las plataformas digitales que se ajusten a las necesidades de la

empresay clientes de Artecua.

La principal herramienta en cuanto a medios digitales para Artecua actualmente es
Facebook, el Fan Page cuenta al mes de octubre del 2020 con 1567 seguidores y la
administracion de esta pagina es realizada de manera empirica y el contenido tiene bajos
niveles de impacto en los internautas. En este aspecto se implementaréa el uso de bots que
permita una interaccion de 24 horas con los internautas, la administracion de la plataforma
pasara a manos del profesional en el area, los contenidos deberan realizarse 2
publicaciones semanales donde se muestre los productos mas vendidos y la interaccion

de los clientes en los locales fisicos.

llustracion 18. Fan Page de Facebook Artecua

- ‘Slfheus S.a.

CENTRO €OM: DEL MUEBLE
-~ o

Artewa sa. o
éi Artecua
@artecuaibarra - Muebleria

GENERAL

iy 1.527 personas les gusta esto, incluidos 2 de tus amigos

D

&) 1.567 personas siguen esto
© 15 personas registrd una visita aqui

B Mueblena

Elaborado por: Elaboracion propia

Fuente: Fan Page Artecua
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En Facebook se realizard campafias pagas en fechas especiales que durara un mes
cada unay con un presupuesto de $5 dolares diarios. EI mes de enero se lanzara la primera
campafia para promocionar la tienda virtual de Artecua. En el mes de la madre se lanzara
una segunda campafia promocionando productos con descuentos especiales. En el mes
del padre se lanzara una nueva campafia con productos y precios especiales. En navidad
se generara la ultimas campafia del afio con productos y precios especiales.

Luego del sondeo de mercado se determina que el publico objetivo prefiere usar
aplicaciones adicionales como son Instagram y WhatsApp, por lo que se debe crear una
cuenta de Artecua en estas dos plataformas y como un canal adicional informativo se debe
crear un canal en YouTube para el uso de contenido audiovisual que se puede usar en las
diferentes aplicaciones ya mencionadas. La campafia paga con un presupuesto diario de
$5 dolares permitira llegar a un pablico de 3100 a 9100 personas por dia de las cuales se
podria logar interacciones estimadas de minimo 498 y maximo de 1400 al finalizar la

campana.

llustracion 19. Boceto Artecua en Instagram

artecua Seguir

Incorporar
logotipo de la
Empresa

Artecua. Artecua

Arte y comodidad para tu hogar.

Muebles Comedores | |Dormitorios Clientes Promos Locales Horarios
Incorporar contenido Incorporar contenido Incorporar contenido
interactivo de clientes de productos mas de muebles, dormitorios,
en los almacesnes elegidos por clientes. comedores.

fisicos.

Elaborado por: Elaboracion propia

Una vez creado la cuenta de Instagram es necesario cuidar la estandarizacion de las
redes sociales, y como se muestra en la imagen el contenido se debe centrar en interactuar
con clientes, crear campafias promocionales y compartir imagenes de los productos mas

vendidos. Es importante mencionar que motivar a clientes visitar las redes sociales de
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Artecua es primordial para generar trafico en las diferentes cuentas de forma gratuita, sin
embargo, es necesario en fechas especiales realizar campafias pagadas en esta aplicacion.
Se debe generar una camparia pagada en el mes de la madre, mes del padre y el mes de
navidad. La inversion para esta campafia debera ser de $100 cada una, lo que garantizara
que al menos 142 usuarios de Instagram interacten con la aplicacion, esto debido a que
el coste por clic en Instagram tiene un coste promedio de entre $0,70 y $2.

Crear un canal de YouTube es una tactica esencial para los objetivos de
posicionamiento de Artecua puesto que es el medio que permite compartir contenido
audiovisual y no solamente para esta plataforma, sino que conecta con este contenido a

las diferentes redes sociales que se han propuesto manejar.

llustracién 20. Boceto de Artecua en YouTube

Incorporar imagen producto estrella de Artecua en portada de Youtube

Acceso Acceso || Tienda
Facebook || Instagram| online

[ INICIO | [ VIDEOS | [ LISTAS | [COMUNIDAD | | MAS INFO |

Se colocara un video principal
que contenga bienvenida,
productos que se ofrecen y
modalidades de compra. Este
video se reproducira de forma
automatica.

Elaborado por: elaboracion propia

El contenido que se comparta a través de YouTube seréa el respaldo para conocer el
uso de nuestra tienda virtual, dar a conocer los productos que se tiene y las modalidades
de compra que la empresa Artecua maneja. El canal de YouTube tendra en su
infraestructura botones integrados que enlazaran las diferentes redes sociales, una imagen
en la portada con el producto estrella de laempresa y un video de reproduccién automatica
que dara la bienvenida e incluird productos que se ofrece y como comprar mediante
internet. El profesional que se contrate para el manejo de marketing en la empresa Artecua
sera el responsable de generar y subir videos de productos, experiencias de los clientes al
comprar, entrevistas y demés contenido. Las publicaciones se recomiendan se haga de un
video cada 15 dias y de no méas de 2 a 5 minutos de duracién que es el tiempo estandar

para captar la atencion de los internautas.
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A través de Google Ads se debe crear una campafia pagada del video principal para
atraer trafico al canal y ganar suscriptores, esta campafia se lanzara a nivel de Ecuador y
tendra una inversion de $5 dolares diarios por el mes de enero 2022, que garantiza de 510
a 1700 clics en la publicidad, que con las visitas que se generen de forma organica

permitiran crecer la comunidad en esta plataforma y las demés redes sociales.

Finalmente se debe crear una cuenta de WhatsApp empresarial la cual se manejara
por el profesional de marketing que se contrate para la empresa. No se generaran
campafas pagadas a traves de esta cuenta, sino que serd la aplicacion de respuesta

inmediata entre cliente y empresa para atender los requerimientos pertinentes.

2. Crear un espacio de respuesta inmediata

En este punto se hara uso de las nuevas tecnologias en al ambito de respuesta
inmediata a los requerimientos del cliente. La utilizacién de bots dentro de las plataformas
digitales es tendencia dentro de las empresas que se promocionan en el mercado digital.
Artecua en este punto hara uso de Chatboots en su pagina web, Facebook e Instagram la
aplicacion que se recomienda para este objetivo es ManyChat quien ofrece en principio
un plan gratuito con funciones bésicas pero de las mas Utiles para la gestion de respuestas
a clientes potenciales, de acuerdo al crecimiento de los internautas en nuestras redes
sociales se podré contratar un plan pago de $15 al mes, esto posiblemente sea necesario
luego del primer afio de aplicacion del plan de marketing digital.

Se debe realizar una camparia de e-mail marketing que dé a conocer los nuevos
canales de atencion de la empresa Artecua y en especial su tienda virtual, asi como
también promociones por temporada y productos que se ofrece, esto se trabajara a través
de la herramienta MailChimp en el plan Essentials con un costo de $10 délares al mes y
que brinda beneficios como correos publicitarios de hasta 500 al dia, plantillas,

adaptacion de imagen corporativa entre otras.
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lustracion 21. Planes MailChimp para empresa

Recursos. Inspiracién Tarifas @ mailchimp Q
suso
Recomendado por Mailchimp r \
Premium Standard Essentials Free

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: MailChimp

La base de contactos sera la consolidacion de datos que posee Artecua dentro de la
empresa y la generacion de nuevos prospectos a través de las diferentes plataformas
digitales que incluirdn cuestionarios, bandejas de comentarios y sugerencias. Las
campafas de e-mail marketing se realizaran en fechas especiales tomando en cuenta mes

de la madre, navidad y fin de afio, carnaval, vacaciones de verano, y mes del padre.

3.Contratar un profesional en el area de marketing, publicidad o relaciones
publicas para la administracién de plataformas digitales.

Es necesario para la empresa Artecua realizar toda la transformacion de forma
profesional, por este motivo se debe realizar la contratacion de un profesional en el area
de marketing, marketing digital, publicidad, relaciones publicas o afines, con
conocimiento en el area de manejo de plataformas digitales, servicio al cliente,
conocimiento en produccion de audio y video, manejo de programas de disefio y video,
etc. Para esto se debe realizar un proceso de seleccion de personal que estara a cargo de
los directivos de Artecua. El proceso sera abierto y se debe realizar en el mes de enero
del 2022.
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Tabla26  Sueldos y salarios para el personal a contratar
Concepto Valor $
Sueldo fijo mes $450
Alimentacion $100
Transporte $100
Total $650

Elaborado por: Elaboracion propia

Para el trabajo que debe desempefiar el profesional contratado se debera hacer la

adquisicion de un teléfono maévil con un plan completo de megas, llamadas ilimitadas,

mensajes de texto y redes sociales.

Tabla27  Adquisicion de teléfono mavil y plan celular
Concepto Valor $
Teléfono marca XIAOMI REDMI NOTE 9 64GB $249
Plan basico en compafiia claro. $13
Total $262

Elaborado por: Elaboracion propia

llustracidn 22. Cotizacién teléfono celular en almacén Artefacta

(artefacta .com)

Filtrar Productos

Categoria v
Precio v
Marca v
Conectividad v
Megapixeles en v

cdmara

Capacidad de memoriav
interna

Sistema Operativo v

Tamafio Pantalla v

Tipo de baterfa v

Mostrar: 24 | 36

Ordenar por = Mas relevante

Tecno
Tecno Celular / POP 4 AZUL /
32GB

547799
$129.00

(incluido IVA)

TECNO

Agregar al carrito

Elaborado por: Elaboracion propia

Fuente: Cadena de almacenes Artefacta

XIAOMI

Xiaomi Celular Dual Sim /
REDMI NOTE 9/ 64 GB
5312:60

$249.00

(incluido IVA)

Agregar al carrito

85

XIAOMI
Xiaomi Celular Dual Sim /
REDMI 9 VERDE / 32 GB

5236:4%
$177.00

(incluido IVA)

Agregar al carrito

XIAOMI
Xiaomi Celular Dual Sim
REDMI 9 GRIS / 32 GB

5230:4%
$177.00

(incluido IVA)

Agregar al cﬁ
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lustracion 23. Cotizacion plan claro movil

1
Clal‘O/' POStpagO Descripcién | Planes y precios | Promociones | Paquetes

Plan Basico Max Plan Ideal Plan Ideal Max

§13.90 $16.0 520,00 2500

Modalidad de plan: pago anticipado Modalidad de plan: pago anticipado Modalidad de plan: pago anticipado Modalidad de plan: pago anticipado
Internet: 12GIGAS + Whatsapp y Facebook Internet: 16GIGAS + Whatsapp y Facebook Internet: 20GIGAS + Whatsapp y Facebook Internet: 25G1GAS + Whatsapp y Facebook
messenger incluido messenger incluido messenger incluido messenger incluido
Suscripcidn: por 12 meses a Claro video + Suscripcion: por 12 meses a Claro video + Suscripcion: por 24 meses a Claro video + Suscripeion: por 24 meses a Claro Video +
5GIGAS para navegar 9GIGAS para navegar 5GIGAS para navegar 9GIGAS para navegar
Minutos: 150 minutos multidestino + Minutos: 200 minutos multidestino + Minutos: 300 minutos multidestino + Minutos: 500 minutos multidestino +
llamadas ilimitadas a Claro llamadas ilimitadas a Claro llamadas ilimitadas a Claro llamadas ilimitadas a Claro

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Claro
5.3.7.2 Politica 2
Innovar en la satisfaccion de necesidades de los usuarios a través de medios

digitales.

5.3.7.2.1 Objetivo 1 Politica 2

Incrementar en un 50% la participacion de usuarios en redes sociales.

5.3.7.2.2 Estrategias objetivo 1 politica 2

1. Utilizar un sistema de medicién basado en métricas que permitan identificar
la interaccion de los usuarios en los medios digitales.

Establecer un sistema de medicion y control es clave dentro de este punto, se debe
establecer métricas para alcanzar un adecuado control de las actividades que se realicen
dentro de las diferentes plataformas digitales que se han seleccionado para manejar dentro
de la empresa. Por este motivo se establece que una de las aplicaciones a manejar sea
Facebook Ads, que permite controlar a quien direccionamos nuestras promociones, el
publico objetivo al que queremos alcanzar, numero de interacciones que se ha alcanzado,
contratacion de campafias pagadas en Facebook, entre otras funciones. Una de las
caracteristicas de mayor interés para Artecua es que mediante esta herramienta podremos
administrar en que aplicaciones se mostraran los anuncios y ademas controlar el
presupuesto.
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Debemos conectar los anuncios que se realice con las aplicaciones de Facebook,
Messenger, WhatsApp e Instagram que seran las herramientas que se manejen a lo largo
del plan. Esta aplicacion permite ver informes actualizados de los impactos que generen

las diferentes campanas.

llustracién 24. Facebook Ads

Ei ién y recursos Q Ayuda Crear un anuncio v
e S/

FACEBOOK for Business Soluciones  Plataformas y p

Comprar anuncios

Compra anuncios d
Facebook sea cual sea

tu presupuesto

Crear un anuncio

Elaborado por: Elaboracion propia

Una segunda plataforma que se usara es Google Ads, que permite administrar y
anunciar los sitios web o en este caso la tienda virtual de Artecua, asi como también el
posicionamiento en buscadores y anuncios, para empezar, se realizara una campafia para
dar a conocer la tienda virtual y sus productos se estima un presupuesto de $60 al mes,

esto permitira ver que acogida ha tenido la tienda virtual y las interacciones.

lustracion 25. Google Ads anuncio

3331817212

'
X 4 Google Ads - danymau1925@gmail.com
y
1de2 > @@ Sucuentanopuede mostrar anuncios - Para comenzar a publicar sus anuncios, ingrese sus datos de facturacion SOLUCIONAR EL PROBLEMA [
o Configurar grupe de anuncios e Crear anuncios

Un grupe de anuncios contiene une o més anuncios ¥ un cenjunto de palabras clave relacionadas. Para obtener mejores resultados, intente centrar todos los anuncios
y las palabras clave de dicho grupo de anuncios en un producto o servicio

Nombre del grupo de anuncios Grupo de anuncios 1

Palabras clave Describa lo que promociona en este grupo de anuncios para encontrar palabras clave relevantes

@D |ngresar URL de la pagina web relacionada

# Ingresar productos o servicios

Las palabras clave son palabras o frases que se utilizan para encontrar coincidencias entre sus anuncios
y los términos que buscan los usuarios

Ingres: e |las palabras clave, una palabra o frase por linea

Elaborado por: Elaboracion propia
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Fuente: Google Ads
Es importante seleccionar correctamente las palabras claves para ubicar a la
empresa en medios digitales, los informes de resultados se pueden observar en todo

momento y también se puede controlar los presupuestos mensuales.

Finalmente se integrara a la pagina web el sistema de pagos de PayPal que permite
realizar ventas a través de cualquier tarjeta de crédito o transaccion. Para la compra de
servicios en temas publicitarios para las diferentes plataformas digitales se hara uso de

Google Pay donde se ingresara datos de la forma de pago que la empresa Artecua decida.

5.3.7.2.3 Objetivo 2 politica 2
Mejor en un 75% el contenido subido en medios digitales.
5.3.7.2.4 Estrategias Objetivo 2 politica 2

1. Desarrollar contenido organico priorizando la participacion de los clientes
y el uso de datos que se almacenen en las plataformas digitales.

Este punto tiene que ver con la importancia de generar contenido organico para la
promocion de redes sociales, canal de YouTube y tienda online de la empresa Artecua.
Se debe generar viralidad a través de estos contenidos y de la interaccion de los clientes
visitando los locales fisicos donde la empresa debe focalizarse en brindar una experiencia
unica. Se realizara la entrega de cupones de descuento que podran hacerlos validos en
compras de la tienda virtual, esta funcionalidad estaria ya disponible al momento de
contratar los servicios de Shopify, esta actividad generara trafico hacia la tienda virtual.

Se realizarad concursos en donde podran participar todas las personas que visiten los

locales fisicos y ademas las principales redes sociales Facebook e Instagram.

Tabla28  Concursos para motivar el uso de medios digitales.

Concursos Plataformas Forma de ganar Participantes

en interaccion

Mejor foto dia de la Facebook e Mayor cantidad de me Clientes que hayan
madre. Instagram gustas y comentarios. visitado locales fisicos.
Mejor foto dia del Facebook e Mayor cantidad de me Clientes que hayan
padre Instagram gustas y comentarios. visitado locales fisicos.
Mejor foto En la Facebook e Mayor cantidad de mes Publico en general.
Oficina Instagram gustas y comentarios.

Foto mis vacaciones Facebook e Mayor cantidad de mestas Publico en general.

de verano Instagram y comentarios.

Elaborado por: Elaboracion propia
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Estas actividades se realizaran en fechas distintas y se aprovechara el grado de
viralidad para impulsar la promocion de redes sociales y tienda online de Artecua. Los
premios para los ganadores seran productos de Artecua, cenas para la familia y viajes a

sitios turisticos de Imbabura.

Finalmente hay que mencionar que el contenido organico habitual serd la muestra
de nuestros clientes satisfechos que han realizado la compra en locales fisicos de Artecua,
asi como también fotografias de clientes que realicen sus compras por internet y prefieran
hacer el retiro del producto en locales fisicos, la tarea de gestionar el contenido subido a
redes sociales sera gestionado por el profesional contratado para estas actividades.

5.3.7.3 Politica 3

Implementar comunicacion precisa y en sinergia con las necesidades de los clientes.

5.3.7.3.1 Objetivo 1 Politica 3

Conectar en un 50% la tienda virtual con la tienda fisica.

5.3.7.3.2 Estrategias objetivo 1 politica 3

1. Geolocalizar la tienda fisica principal de Artecua en Google Maps.

Los negocios y empresas que actualmente se manejan en el mercado digital buscan
integrar y facilitar toda la informacion respecto a los productos y la empresa en general,
y es un punto vital dar a conocer la ubicacion precisa de tiendas fisicas de la empresa en
las aplicaciones digitales. En el caso de Artecua no se encuentra localizado de manera
precisa la ubicacion, por lo que, se realizara una reorganizacion de las direcciones para
ubicar las tiendas fiscas de la empresa en la parroguia de San Antonio, ademas esta
informacién se enlazara con las plataformas digitales, actualizando coordenadas de

ubicacion de los tres almacenes disponibles.
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llustracion 26. Presentacion de la ubicacion de Artecua en Google Maps

Q_ Buscar en esta zona HH =}

@ 5 0
QMueblesARTECUA Lavadora
= Q
$ O;e— Valley Superette
, & +
/ 7N N\
° (n @ (<) y =
R legen, e De oi'ﬂf Resultados 12 ¥ '
©  8RQ7+9HR, San Antonio de Ibarra
@® cemadohoy v

2 43 % (8
e (06)253-5002 Centro comercia Centro comercia

) Reclamar esta emoresa

Elaborado por: Elaboracion propia
Fuente: Google Maps

Actualmente Artecua cuenta con tres almacenes en el sector de San Antonio de
Ibarra, mismos que en la ubicacién presente no constan dentro del mapa, esto se corregira
y se actualizara las fotografias de presentacion las cuales priorizaran los productos
principales de la empresa, asi como también fotografias de clientes realizando sus

compras y fotografias panoramicas de los interiores de los almacenes.

2. Utilizar publicidad POP en locales fisicos para incentivar a los clientes a visitar
las plataformas digitales.

Artecua maneja como su socio estratégico a la empresa Soluciones Publicitarias
para trabajos de papeleria o publicidad POP durante varios afios, por este motivo para la
adaptacion de nuevos disefios, se trabajara con la misma empresa, el encargado de
gestionar sera el profesional que se contrate para la administracion del marketing digital
y publicidad de Artecua. Las nuevas adaptaciones en papeleria principalmente serian en
tarjetas de presentacion, tripticos, posters, volantes donde se debe incluir la informacién
de redes sociales y tienda virtual.

En este punto se implementaran nuevos disefios de publicidad POP, que en este
caso se ubicaran en los almacenes de Artecua, esta publicidad tratara de persuadir a los
clientes para visitar los canales digitales de Artecua. Se utilizara los llamados flor minders
y Stoppers publicitarios, que se disefian para ser ubicados en sectores estratégicos de

locales fisicos con mensajes cortos y que llaman a la accion.
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llustracion 27. Bocetos Stoppers para Artecua

VISITA NUESTRAS
REDES SOCIALES

TIENDA
ONLINE

Elaborado por: Elaboracion propia

Estos articulos son bastante atractivos dentro de los locales fisicos y se ubican en
lugares estratégicos, donde exista mayor posibilidad de impacto visual. El costo estimado
para la elaboracion de cada uno es de $3. Para la adecuacion de los 3 locales se hara uso

de 24 unidades que se ubicaran en los tres almacenes de la empresa Artecua.

5.3.7.4 Politica 4
Realizar el seguimiento de forma organizada y presentar resultados periodicos de

lo que se estéa realizando.

5.3.7.4.1 Obijetivo 1 politica 4
Lograr un 20% de engagament en tienda virtual y redes sociales.

5.3.7.4.2 Estrategias objetivo 1 politica 4
1. Implementar un sistema CRM que permita medir la desercion de clientes e

incorporacion de nuevos clientes.

Esta sera una de las tareas mas importantes a desarrollar por parte de la empresa
Artecua y motivo por el cual se debe contar con un profesional que conozca de marketing
0 marketing digital, ya que tendra la tarea de gestionar las bases de datos que generen las
diferentes plataformas digitales en cuanto a interacciones, visitas, compras, interesados,
etc., y consolidar dicha informacion en un informe mensual que se evaluara con los
directivos de la empresa. La consolidacion de datos sera a ademas la fuente con la que se
trabajara para medir la satisfaccion de clientes esto realizando un sondeo telefonico a una

muestra representativa cada 3 meses para conocer el grado de satisfaccion de los clientes.
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El e-mail marketing serd también un punto de apoyo para conocer el grado de
satisfaccion de clientes en el mercado digital, puesto que se contard con una base
importante de correos electronicos de clientes a los cuales se dirigira un cuestionario
rapido después de realizada su compra, ademas sera el medio que nos permitird

personalizar promociones para clientes fidelizados.

5.3.7.4.3 Objetivo 2 politica 4

Fidelizar en un 30% de los clientes en medios digitales.

5.3.7.4.4 Estrategias objetivo 2 politica 4
1. Brindar un asesoramiento adecuado y calido con informacién oportuna de

los productos que demande el cliente.

Actualmente el servicio al cliente y al asesoramiento adecuado al momento de
adquirir un producto es la parte mas importante para el cliente y es determinante al
momento de fidelizar, esto conectado a un sistema que brinde procesos sencillos y sin
tramites demorosos es lo que permite lograr ventas con alto nivel de impacto y
probabilidades de que un cliente vuelva las tiendas. Es por ese motivo que debe existir
apoyo Yy control de estos parametros al interno de la empresa y es necesario capacitar al
personal en temas de servicio al cliente, cierre de ventas, expresion verbal y politicas de
la empresa. En consecuencia, se debe programar capacitaciones para el personal en temas
de:

Tabla29  Capacitaciones y cursos para el personal de la empresa.

TEMA PERSONAL COSTO DURACION FACILITADOR
A CAPICTAR
Servicio al Todo el $240 48 horas Ms. Jhoseph David
cliente personal Becerra Pinchao
Marketing Marketing $200 40 horas Nemecis Solutions
digital

Elaborado por: Elaboracion propia

La inversion en capacitacion es necesario para que las personas que trabajan en la

empresa se involucren en el cambio y vean que la empresa trata de buscar una
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transformacion conjunta. Las cotizaciones se realizaron con profesionales en area que

pueden impartir conocimiento bastante valioso en las ramas mencionadas.

5.3.8 Detalle de costos del plan de marketing digital.

Tabla 30

Costos plan de marketing digital

POLITICAS OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

TACTICAS

COSTOS

Politica 1 Incrementar ventas en un
10% en medios digitales

Crear tienda
virtual

Contratar plan
Shopify $79 al
mes 12 meses.

$948

Compra de
dominio $5 en
GoDaddy.com
anual.

$5

Copra de
plantilla para
tienda virtual
tema Expresion
estilo Oxford

$240

Facebook
campafas pagas
$5 diario por 30
dias y por 4
meses.

$600

Mejorar la atencion al

usuario de redes sociales.

Implementacion
de plataformas
digitales

Instagram
campafas pagas
142 clics por
$100 por tres
meses

$300

Campariia en
Google Ads
para promover
el canal de
YouTube por un
mes.

$150

Crear espacio de
respuesta
inmediata

Campania de e-
mail marketing
en MailChimp
$10 al mes

$120

Contratar un
profesional en el

area de marketing,

publicidad o
afines.

Paquete
remunerativo
por un afo.

$7.800

Adquisicion
teléfono movil.

$249

Contratacion
plan claro movil
$13 por un afo.

$156
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Politica 2 Innovar en la satisfaccion Incrementar la Campafia para $720
de las necesidades de los participacion de promocionar y
usuarios en medios usuarios en redes  posicionar en
digitales. sociales. buscadores y
paginas
especializadas la
tienda virtual de
Artecua y sus
productos. Se
fijaun
presupuesto de
$60 al mes.
Politica 3 Implementar comunicacion  Publicidad POP Stoppers cada $72
precisa Nuevos unidad $3 por
implementos. 24 unidades
necesarias.
Politica 4 Fidelizar en un 30% Brindar Capacitaciones $240
usuarios de medios asesoramiento al personal en
digitales. adecuado y célido tema de Servicio
con informacion al cliente 48
oportuna. horas.
Capacitacion en $200
Marketing
digital
TOTAL, INVERSION $11.800
IMPREVISTOS 5% $590
TOTAL, INVERSION MAS IMPREVISTOS $12.390
Elaborado por: Elaboracion propia
5.3.9 Cronograma de actividad.
Tabla31  Cronograma de actividades
MESES DEL ANO
POLITICA
ENE |FEB | MAR |ABRIL |MAY |JUN |JUL |AGO |SEPT |OCT |NOV |DIC
1
2
3
4

Elaborado por: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES
1. Se ha cumplido con el objetivo general de forma satisfactoria. Se estima lograr
el posicionamiento de marca de Artecua en Imbabura utilizando medios digitales como,
Facebook, Instagram, YouTube, WhatsApp dentro de la ejecucién del plan en el afio
2022.

2. La actualidad del sector de muebles de madera en Ecuador es prometedora, ya
que a nivel regional est4 ubicado en la tercera posicion como pais productor de estos
articulos solo por detras de Brasil y Colombia y es un mercado que a pesar de las
dificultades y los procesos empiricos que existen para la elaboracion de estos productos
a logrado crecer en los Gltimos afios y ser uno de los sectores que mas empleo genera en

el Ecuador.

3. Las nuevas tecnologias y la aplicacion de medios digitales en el sector de muebles
de madera no se han desarrollado de manera efectiva a nivel regional y local, ya que no
ha existido un interés por parte de la empresa privada y el estado de promover el uso del
marketing 4.0 dentro de esta industria y se lo viene realizando de manera tradicional como

ha sido desde sus inicios un negocio B2C, empresa-consumidor.

4. Las principales potencias del mundo en sector de produccion e importacion de
muebles de madera son Estados Unidos en Américay China en Europay Asia, para lograr
Ilegar a ser las principales potencias han tenido que transformar sus procesos productivos
y tecnificarlos, asi como también utilizar la mayor cantidad de caneles de distribucién
para sus productos terminados por lo que las empresas que realizan esta actividad poseen

un desarrollo de alto nivel en canales 4.0.

5. Ecuador cuenta con un sistema de certificacion para las personas que trabajan en
el campo artesanal, asi también se ha logrado establecer algunos beneficios en cuanto a
la seguridad social y descuentos en impuestos para los trabajadores en este campo. Sin
embargo, queda puntos a tratar como el tema de certificacion de la materia prima que se
utiliza para la elaboracion de muebles de madera y que dotaria al producto final de un
valor agregado importante en el aspecto de calidad para que la oferta que existe sea
valorada de manera distinta a nivel local y pueda competir a otro nivel en el ambito

internacional.

6. Artecua es una empresa familiar con varios afios de trayectoria en sector de

muebles de madera y ha logrado un posicionamiento adecuado en el mercado, los efectos
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de la pandemia ha sido un fuerte golpe al manejo financiero y comercial de la empresa
reduciendo incluso en un 60% las ventas en comparacién a meses antes de la pandemia,
por este motivo Artecua tiene un interés especial en buscar formas nuevas de realizar y

potenciar Su negocio para recuperar e incrementar sus ventas.

7. Los principales datos una vez realizado el sondeo de mercado son; las personas
prefieren informarse a través de redes sociales dejando en segundo plano la publicidad en
medios tradicionales, la frecuencia de compra tiene un porcentaje importante entre 1y 2
afos, sin embargo, el 54% de la muestra dice que lo hace de tres afios en adelante, lo que
es importante para tener en cuenta al momento de aplicar el seguimiento al cliente. Las
personas estan de acuerdo en que se pueda adquirir muebles de madera mediante internet
y finalmente mencionar que la empresa Artecua tiene un importante reconcomiendo de

marca con el 68% de personas que si conocen la empresa.

8. Por el tamafio de la empresa Artecua y las actividades que se deben desarrollar
con la aplicacion el marketing digital es necesario contratar un profesional que se
encargue de este tema puesto que son temas que deben ser tratados de forma técnica. Se
estima que como minimo el plan permitira llegar a un publico objetico de 54720 personas

en el menor de los casos y en el mayor 168000 personas.

96



Universidad de Otavalo Garcia Aleman Mauricio Daniel
Maestria en Administracién de Empresas Trabajo de Titulacién, (2022)

RECOMENDACIONES
1. Artecua debe implementar el presente plan de marketing digital en el afio 2022,
de manera principal buscar la persona idénea para que ejecute el plan integramente desde
inicios de afio y aprovechar asi la oportunidad de tener un mercado amplio para el

crecimiento de ventas de una empresa.

2. La empresa debe generar nuevas formas de comunicacién con el pablico objetivo,
aprovechar la creciente demanda de muebles de madera y para esto el primer paso es
ejecutar la creacion de plataformas digitales adecuadas a las necesidades de las personas
ya que estas permitiran expandir el posicionamiento de marca a diferentes lugares de la
regién pero principalmente donde Artecua posee su mayor mercado potencial y todo esto
a costes menores en comparacion con medios tradicionales y que adicional permiten

concretar ventas.

3. Artecua debe digitalizar el comercio de sus productos puesto que esto dotara a
los clientes de un canal de distribucion adicional al ya conocido y aprovechara la brecha
tecnoldgica de la cual padece sus competidores, es asi como la creacidn de una tienda
virtual y su promocién a través de redes sociales sera fundamental para lograr tener

participacién importante en el mercado digital a mediano y largo plazo.

4. Implementar un sistema CRM con los datos que la empresa misma pueda
consolidar es de vital importancia y puede permitir tener las pautas para automatizarlo en
el mediano plazo. El seguimiento posventa es una de las actividades esenciales dentro de
una organizacion puesto que esto genera informacion de satisfaccion del cliente en todo
el proceso de venta y da las pautas para realizar mejoras a nivel de produccion,

fabricacion, calidad y servicio al cliente.

5. La organizacion debe considerar recontratar al personal mas importante que por
la pandemia del COVID-19 tuvo que finiquitar en el ambito de produccion y fabricacion
de muebles de madera ya que trabajar con personal externo puede derivar en disminucién
de calidad de los productos que se realizan y la perdida de exclusividad de algunos
articulos que ya no lo tendré solo Artecua. Ademas, desde la parte administrativa se debe
buscar a nivel del pais proveedores de materia prima que puedan brindar una certificacion
de calidad.

6. Artecua debe sacar provecho de su reconocimiento de marca para posicionar su

marca en medios digitales y servira principalmente para dotar de contenido organico de
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calidad para los internautas, tomando en cuenta que la interaccion con los clientes le
puede significar tener el mejor marketing para la empresa y sin costo, por este motivo
debe enfocar sus esfuerzos en involucrar a clientes, visitantes de redes sociales y tienda

virtual a tener participacion.

7. Se debe invertir y enfocar esfuerzos en el plan de marketing digital propuesto ya
que el publico objetivo prefiere informarse a traves de los medios que este integra, dota
de facilidades de comunicacién entre empresa y cliente, fortalece el trato personalizado y

los costes son relativamente menores a la inversion en publicidad tradicional.

8. Se debe realizar procesos de seleccion de personal adecuado, generando perfiles
profesionales que se ajusten a las necesidades de lo que requiere la ejecucion del plan de
marketing digital. La capacitacion del personal en temas de relevancia se debe realizar de
acuerdo con el plan.
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ANEXOS

ENTREVISTAS

1.
2.

© © N o o

¢ Como se encuentra estructurado los procesos productivos de la empresa Artecua?
¢Considera necesario realizar un plan de marketing digital para el mercadeo de
productos de Artecua?

¢Conoce qué se encuentra haciendo la competencia para mejorar la
comercializacion de productos de muebles de madera?

Artecua ¢Se encuentra realizando algin tipo de promocion en medios
tradicionales o de otra categoria actualmente?

¢ Qué productos son los que actualmente se comercializan con mayor frecuencia?
¢Sus ventas han incrementado o disminuido en los Gltimos 3 afios?

¢Qué estrategia de comercializacion es la mas efectiva para Artecua?

¢Cuantos locales de comercializacién posee Artecua?

¢Cual es la capacidad productiva de Artecua?

10. ¢Con cuéntos proveedores de materia prima trabaja Artecua?

Las preguntas que anteceden son aquellas que se aplican a los duefios de la empresa

Artecua.

¢Considera importante la implementacion de las nuevas tecnologias y el
marketing digital dentro de las organizaciones en Ecuador?

¢Es importante para las empresas realizar la promocion de sus productos tanto en
medios tradicionales y medios BTLS?

¢ Es posible conseguir que las ventas presenciales de productos se realicen con la
misma efectividad a través de medios digitales e internet?

¢Considera que el uso de internet y las diferentes plataformas con mayor
popularidad han alcanzado los niveles optimos en el Ecuador para realizar la
comercializacion de productos?

¢Cual es factor determinante a la hora de posicionar la marca en medios digitales
en Ecuador?

El presente cuestionario se aplicé con expertos en el area de marketing digital.
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ENCUESTA

1.

5.

Prefiere realizar compras de productos de manera:
Presencial en el local ( )

Internet ()

En el local y por internet ( )

Otros ()

¢Esta de acuerdo en que seria de utilidad poder adquirir muebles de madera

mediante internet?

De acuerdo ( ) Medianamente de acuerdo ( ) Ni acuerdo ni desacuerdo ( )

Medianamente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( )

¢Conoce o ha escuchado de la empresa Artecua?

Si()

No ()

Tal vez ()

De los siguientes articulos de madera ¢Cuél es el que usted méas adquiere cada

determinado tiempo?

Muebles para sala ( ) Comedores ( ) Dormitorios ( ) Armarios ( ) Otros
articulos ()

¢Con que frecuencia realiza la compra de muebles de madera, especificamente en

salas, comedores y dormitorios?

Cada 6 meses () Cada afio ( ) Cada 2 afios ( ) Cada 3 afios ( ) De 3 afios en

adelante ()

¢Qué cantidad de productos de muebles de madera especificamente en salas,

comedores y dormitorios adquiere en ese tiempo?

Un articulo ( ) Hasta dos articulos ( ) Hasta tres articulos ( ) Mas de tres

articulos ()

¢Qué precio considera es el adecuado para la compra de un articulo de muebles

de madera especificamente en salas, comedores y dormitorios?

Entre $300 y $500 ( ) Entre $501 y $1000 ( ) Entre $1001 y $1500 ( ) Entre

$1501 y $2000 ( ) De $2001 en adelante ( )

¢Por qué medios de comunicacion le gustaria enterarse de productos de muebles

de madera, sus promociones, eventos y descuentos?
Redes Sociales () Television () Radio ()
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9. ¢En qué aplicacion digital prefiere encontrar informacion de muebles de madera?
Facebook () Instagram ( ) WhatsApp ( ) Paginaweb ( ) No Aplica ( )

10. Ocupacion:
Empleado privado ( ) Empleado publico ( ) Negocio Propio ( ) NSP ()

El presente cuestionario se aplico al segmento de mercado que se ha definido.
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CARTAS DE VALIDACION DE EXPERTOS

1 Encuesta

g

Carta de Validacion
Yo, MSc. Jhoseph David Becerra P
Gerente Comercial de Shimano y exper
mediante el presente hago constar que el instrume:
Titulacion: x?)l_:\.uu:‘(;’:u'n}u’._(g:‘jiiﬂ_s‘:i_?'jl, ital para el pc
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:ncionado se considera as| Jrant:;a‘n‘:ii'ut{a@@ir&fgjﬁ@ﬁ‘ﬂ/mmmr:‘m?:éti‘)n
fectuada la revisién correspondiente expresamos que el Proyecto de
oS »(-Eli_l@'l(&\i \Lllt"oﬂ( AW nece }fjg[«(“ para A ser \SJIPCI]’:I'UJ\JKI_;) X,A

r wmm aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos qu le se plantean.

"@3{@_@;@ [Aceptable | Bueno 61% al [ Muy bueno | [[;dfl}ic =
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2 Entrevista

de Validacion

anquer Cadena, titular de la cédula de identidad

~oordinador Financiero del Registro de la Propiedad del Cantén

Jtavalo y Especialis! (Qi\l!orviﬁ@)r(‘]MlD)[‘;@.hOﬂ\,(uL[r)d@]!ﬁyv“g]ﬂ]‘?a‘@-ﬁ@{ m S
Jniversidad Andina Simén Bolive ar Ecuador, mediante el presente hago cor tar que
nstrumento utilizado para \:ﬂ {9_[:}:;%:_]{1@[[@ del ’W@@ @f@ Wﬁﬂ@@ﬁi? @Hq CC

\Vauricio Daniel (

nvestigacion r

los validos, y, por lo 1’:@;’”‘ 0,

Muy buenc Excelente
81% al 90% ' al 100% |
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