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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como propésito establecer marketing digital que
permita el incremento de las ventas de la empresa Kubiec Conduit en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil. utilizando como herramienta las redes sociales mediante la aplicacion de
tacticas o acciones las cuales permitiran dar a conocer a mayor escala al establecimiento, sus
productos, precios, promociones u otras actividades de marketing incrementando asi sus
clientes. Se toma como marco tedrico conceptos claves que permitiran entender de mejor
marera las redes sociales, marketing digital, publicidad y en en cuanto a la metodologia a
utilizar se direcciona por el método empirico — analitico basandose en la observacion del
problemas y las variables, se incluye el método inductivo que ayuda a aspectos relevantes que
van de lo particular a lo general mediante la observacion permitiendo una interpretacion y
evaluacion coherente y facil, ademas del método deductivo yendo de lo particular a lo
especifico en relacion a la problemética buscando en el camino la posible solucién todo esto
acompafiado de los tipos de investigacion que son: exploratorio, descriptivo y explicativo. Se
realiza recoleccién de datos primarios mediante la implementacion de encuestas a través de un
cuestionario y entrevista a través de guia d preguntas con el fin de conocer la frecuencia de
uso de ciertos articulos, la asesoria y los medios de comunicacion. Para finalizar se plantearon
conclusiones y recomendaciones en cuanto a el incremento de las ventas de la empresa
Kubiec Conduit

Palabras clave: redes sociales — estrategias — marketing en redes sociales —
publicidad — marketing.




ABSTRACT

The purpose of this research work is to establish digital marketing that allows the increase of
sales of the company Kubiec Conduit in the northern sector of the city of Guayaquil. using social
networks as a tool through the application of tactics or actions which will allow the
establishment, its products, prices, promotions or other marketing activities to be known on a
larger scale, thereby increasing its customers. It takes as a theoretical framework key concepts
that will allow to understand better social networks, digital marketing, advertising and in terms of
the methodology to be addressed by the empirical - analytical method based on the observation
of problems and variables, including the inductive method that helps relevant aspects that go
from the particular to the general through observation allowing a coherent and easy
interpretation and evaluation, in addition to the deductive method, going from the particular to
the specific in relation to the problem, looking for the possible path solution all this accompanied
by the types of research that are: exploratory, descriptive and explanatory. Primary data
collection is done through the implementation of surveys through a questionnaire and interview
through guide d questions in order to know the frequency of use of certain articles, advice and
the media. Finally, conclusions and recommendations were made regarding the increase in
sales of the company Kubiec Conduit

Keywords: social networks - strategies - social media marketing - advertising -
marketing.

INTRODUCCION

KUBIEC — CONDUIT, es una empresa fabricantes de soluciones innovadoras de acero para
proyectos con las mayores exigencias en tiempo y calidad, se encuentra ubicada en diferentes
provincias del Ecuador tales como Guayaquil, Quito, Santo Domingo, Ambato, Portoviejo
Cuenca, El Oro, Loja. Esta se dedica a la comercializacion de cubiertas industriales,
residenciales, econémicas, placas, revestimiento. Metal mecénico la misma que se divide en
perfiles de paredes, planchas, flejes frios. Tuberias, entre ellos los tubos fuji, fujinox inoxidable,
neplos, viga cero, planchones y torres.

Por otro lado, se tienen los servicios que presenta Kubiec, entre ellos se destacan el corte,
plegado, soldadura, granallado y pintura y perforado este tipo de servicio se identifica por las
caracteristicas técnicas con la que presenta la organizacion. A nivel nacional se encuentran
empresas que estan encargadas de comercializar diferentes tipos de productos de la misma
gama antes mencionada de estos se encuentran Nova cero, Dipac, Andec, Fehierro CIA. Ltda.
Ipac. De esta forma se identifica un nivel alto de competencia, puesto que existe diferentes
empresas dedicadas a la comercializacién de varios tipos de productos lo que influye su
penetracion en el mercado caracterizada en sus productos estrellas.

En lo que respecta al mercado Guayaquilefio, la empresa Kubiec Conduit, segin EKOS
negocio (2015), tiene una participacion de mercado del 45% esto se debe a los diferentes tipos
de productos que comercializa, la misma que ha sido una de sus grandes fortalezas, la
diversificacion que mantiene en las areas de edificacion, residencia, vivienda, infraestructuras,
zonas industriales y agricolas. Cuyas marcas se representa a través de confortejas, kubitejas,
Knalum, Marino Fujinox hidro, Premium fujinox, Titanium fujinox, Tubos fuji, Alutecho, Viga
cero, Conduit, Fujinox, Perfil fuji.

Actualmente se nota un alto decrecimiento en las ventas de la empresa metalmecéanica y en
sus actividades productivas en ECUADOR. La industria metalmecéanica representa un sector
importante en la economia, comprende la produccién de articulos metalicos mediante la



manipulacion mecanica de los metales y fabricacion de maquinas eléctricas para usos
industriales. La poca publicidad y comercializacién de la empresa y sus servicios, se ha
convertido en unos del problema principal que lleva la empresa KUBIEC CONDUIT a disminuir
sus ventas y su utilidad, otros de los factores que inciden es de capacitacion de sus empleados
al momento de la atencion al cliente, el poco personal auxiliar existente. Antes esta realidad es
necesario implementar un plan de Marketing Digital que ayude a superar las debilidades que
actualmente tiene la empresa.

La importancia de la gestion de ventas radica en la interaccion de esta con los clientes y su
impacto en el desempefio de la empresa, surge la necesidad de mantenerse a la vanguardia
para sobrevivir en este mundo competitivo, para esto y con base en el avance tecnoldgico, es
gue las empresas toman partes de sus recursos para la inversion en diferentes actividades
comerciales con la finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes tanto internos como
externos. Se puede certificar que en tiempo de crisis de los negocios es abandonar tales
estrategias publicitarias y del mismo modo perder la busqueda de la atencién de los clientes
potenciales

Sin embargo, Kubiec Conduit al ser una empresa que mantiene una gran diversidad de
productos, se ha identificado a través de sus reportes anuales, que en el Gltimo trimestre del
2017 existe una reduccién de compra de productos en las diferentes categorias que mantiene
la empresa, lo cual lleva a una disminucién de los ingresos dentro de la organizacion, teniendo
consigo las pérdidas de beneficios econdmicos siendo una de las variables de mayor
importancia, esto se debe a que sin los aportes econdmicos que beneficie a la empresa
carecera de permanencia dentro del mercado constructor.

1. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION.
1.1. Objetivo General de la Investigacion.

Establecer marketing digital que permita el incremento de las ventas en la empresa Kubiec
Conduit en el sector norte de la ciudad Guayaquil.

1.2. Objetivos Especificos de la Investigacion.

. Determinar cémo a través de una propuesta de valor se atrae al cliente

. Establecer como se convierte un cliente potencial en un comprador

. Establecer como la fidelizacion del cliente puede convertirlo en un promotor de la
marca

. Especificar los requisitos de comercializacién que se requiere para ser competitivo

. Considerar la tecnologia en la mejora de los procesos de comercializaciéon

1.3. Justificacién

La investigacion se procede con el objetivo de analizar de forma interna mediante datos de la
empresa que ayuden a identificar como se encuentra comercialmente a través de informacién
ofrecida por la misma organizacion. Los aportes teéricos que se esperan obtener es el
conocimiento de nuevas herramientas comerciales que hoy en dia son de mucha utilidad para
el crecimiento de las diferentes organizaciones, en la parte practica al realizar soluciones al
proyecto de forma real es decir que se crean estrategias de ventas detalladas y especificado
claramente lo que se debe ejercer para lograr obtener el resultado esperado.

La linea de investigacion a seguir es de ventas puesto que se maneja el proyecto para
soluciones empresariales, el proyecto vale la pena realizarlo por las siguientes razones,
considerar un proyecto real con problematica actual de ventas, el mismo que ayuda a tener
experiencia y esta no sea empirica ya que se lleva a cabo bajo un protocolo educativo
acompafiado de la guia de un profesional en la materia. La importancia y necesidad de resolver
el decrecimiento en las ventas de la empresa Kubiec Conduit, depende de esto para la
culminacién de una etapa académica, sin embargo, llevandolo de una forma mucho mas



profesional sirve para demostrar todos los conocimientos adquiridos durante el proceso
educativo, generando de esta forma una solucion acorde a la parte comercial esperada.

Se considera la necesidad de efectuar el proyecto ya que conlleva las dos facetas de estudios
tanto la tedrica como préactica poniendo en actividad los conocimientos adquiridos a través del
tiempo de estudio, a su vez corroborar su importancia y solucién ya que expande el
conocimiento del futuro profesional para los problemas que se pueda generar a futuros en sus
areas laborales.

Teniendo como novedad cientifica el desarrollo de una investigacibn que controle
deliberadamente las variables para limitar la relacién entre ellas la misma que se denomina
método experimental desarrollado a través de investigacion primaria. De esto se considera
como beneficiarios directos e indirectos a los administrativos y departamento comercial de la
empresa Kubiec Conduit. Las soluciones de mejora se emplearan de acuerdo a los resultados
obtenidos, sin embargo, con base a la observacién efectuada para el descubrimiento del
problema y los conocimientos adquiridos a través de los afios de estudio, el propésito de este
proyecto es incrementar las ventas al mismo nivel e incluso superar en estrategias de avances
tecnoldgicos de comercializacion con la finalidad de abarcar otros mercados.

Los objetivos a alcanzar en la parte académica es la experiencia empresarial en lo que
respecta al desarrollo de este tipo de trabajos estructurados para beneficios organizacionales,
en la parte social de demostrar en representacion a la universidad la calidad de profesionales a
graduarse, finalizando en la parte personal a la adquisicion de conocimiento constante y
actualizado. Como ultimo punto de la justificacion se abarca la linea de investigacion del plan
nacional del buen vivir de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, se utilizara el
Comportamiento del consumidor y neuromarketing del mismo que considera las caracteristicas
de los consumidores, perfiles Psicograficos, es decir, la Recopilacion de conocimiento y
aplicacion del neuromarketing, el cual es identificado el incremento de ventas.

2. MARCO TEORICO.

El primer estudio a considerar es el de la autora Génesis Rivera con su proyecto de tesis con el
tema:

“Elaboracion de un plan de marketing digital para la tienda virtual Guilty Shop afio 2015-2016",
el cual esté dentro del campo de accidn del marketing digital y las ventas, en donde la autora
realiza un plan de marketing digital para su tienda virtual plantedndose el objetivo general:
Elaborar un plan de marketing digital que permitiera establecer estrategias comerciales que
mejoren la situacién actual de la empresa y hacerla mas competitiva para el mercado. Segun
Rivera G., 2016 concluyo que con el disefio de plan de marketing establecido es recomendable
ir innovando segun lo exija el entorno, es decir implementando nuevas estrategias puesto que
al sufrir el mercado digital constantes cambios, es necesaria la innovacién (p.103)

La autora “recomienda que al establecer el plan de marketing los procesos que se ejecutan
puedan ser llevados a cabo de forma mas efectiva, generando mayor ganancia y minimizando
la perdida innecesaria de recursos ya sea econémicos o de tiempo” (p. 109). Otro punto
importante que la autora toco es que el Ecuador esta entrando a una etapa basada en la
tecnologia, donde todo poco a poco se estd volviendo automatizado y gira entorno a la
innovacion tecnolégica y aunque actualmente no existe una cultura tecnolégica integral, la
mayoria de personas en el pais tienen o han tenido acceso a internet y manejan al menos una
red social lo cual demuestra que poco a poco los ecuatorianos avanzan y se desenvuelven
mejor respecto a las tecnologias implementadas.

También se considero el trabajo del autor Marcelo Martinez como segundo proyecto a estudiar
con su tema “Analisis y evaluacion de la implementacion de un plan de marketing digital con la
finalidad de aumentar las ventas de INGEMAR, PYME B2B” el cual se encuentra dentro del
campo del marketing digital, en donde se pudo conocer que con la implementacién que realizo
el autor de un plan de marketing digital la empresa seleccionada incremento en un 3,9% las
ventas. Para obtener este 3,9% se tuvieron en cuenta Unicamente las ventas generadas como
resultado del plan de marketing digital. ElI autor se plante6 como objetivo general de la



investigacion: Analisis y evaluacién de la implementacién de un plan de marketing digital con la
finalidad de aumentar las ventas de INGEMAR, PYME B2B.

2.1. Mercancia

El concepto de mercancia se usa de forma significativa en el contexto econémico, ya que a
través de él se denomina a cualquier tipo de producto, bien, servicio, que se encuentra en la
capacidad de ser comprado y vendido o comercializado de cualquier forma. A la mercancia en
cuestion se le atribuye un precio, un valor, en relacion a los costes en lo que se han incurrido
para producir o comercializar dicho bien, otro factor a tomarse en consideracién es que la
persona o empresa que desee adquirir un producto o servicio debera decidir si el precio es
justo para pagar ese importe. Aquellos negocios que venden mercancias necesitan si o si
disponer de la mayor cantidad de las mismas porque solo asi, vendiéndoles a los
consumidores la mayor cantidad de las mismas, el negocio en cuestion conseguira obtener una
buena diferencia econémica, Eslava, 2013 (p. 56).

De cuantas mas mercancias se dispongan en stock mayor es la posibilidad de generar ventas
en el negocio, ya que existe mucha mas rotacion de inventario evitando que existan productos
faltantes para los consumidores. Se reconoce que al ser KUBIEC una empresa que oferta
productos, es decir que realiza la venta y comercializacién de mercancia es necesario conocer
mas sobre este tema, en el aspecto de como se maneja la mercaderia, con la frecuencia que
hay que reabastecerse, frecuencia de compra por parte de los consumidores, etc.,

2.2. Distribucion

La distribuciéon es uno de los temas mas importantes al momento de realizar un plan de
marketing sea tradicional o digital puesto que en caso de ser necesaria la intervencion de
terceros para poder distribuir los productos se debe tomar en cuenta los canales mas idéneos
para realizarlo. Al tener conocimiento de la importancia de la distribucion las autoras
consideran que lo mas adecuado es realizar un mapa de procesos para establecer como sera
la distribucién del producto una vez que los consumidores lo adquieran ya que hay ser un plan
de marketing digital no es igual que el tradicional en el que los clientes van directamente al
local. Al momento de realizar la propuesta se estableceria cual seria el proceso mas idéneo
para realizarlo.

Segun los autores (Chias & Xifra, 2014):

Los canales de comercializacién son las distintas vias utilizadas para llevar el producto desde
el ofertante hasta el consumidor. Normalmente, los productos no se comercializan directamente
de las empresas a los consumidores finales, sino que se recurre a la comercializacién externa,
con lo cual aparece un conjunto de empresas encargadas de desarrollar estas funciones (p.
54).

La demanda de la distribucién electronica ha ido crecimiento en los Gltimos afios por lo que se
ha dado la oportunidad de que se amplié la presencia de ciertas empresas a huevos mercados.

El sistema para la distribucion electrénica, facilita los aspectos de la cadena de
comercializacion y de distribucién, ya que elimina varios canales de distribucién teniendo en
muchos casos un envi6 directo de la empresa que manufactura el producto al cliente o en
ocasiones realizando envios mediante empresas especializadas en entrega de paqueteria.
Esto ha dado como resultado que se gestione de forma mas rapida y segura los pagos,
entregas, inventarios, facturacion electronica, puesto que al tener una relaciéon practicamente
directa con el cliente-consumidor se puede conocer a fondo los requerimientos.

2.3. Stock de mercancias

Cuando una empresa tiene a su cargo la venta de productos y sobre todo si estos son insumos
0 materiales que van a necesitar ser embodegados, es necesario e imprescindible que se
establezca un sistema de stock que evitando que exista desabastecimiento en una empresa, ya
que en ocasiones ciertos productos son importados o tienen un tiempo de fabricacion largo por
lo que se incumpliria algan contrato en el caso de no haber existencias. Gracias a estos
sistemas para manejar el stock de mercancias las empresas han podido optimizar sus



compras, ya que realizan los pedidos con tiempo oportuno lo que permite que se planifiquen las
compras en relacién a la frecuencia de compra de los clientes, evitando asi tener mucho tiempo
en bodega los productos sino mas procurando que exista una rotacién constante.

Por otro lado, el autor Mauledn, 2015 fundamenta que “La gestion de stocks es todo un arte y
requiere conocer muy bien el funcionamiento del almacén y del propio negocio. Si ese aspecto
va como la seda, podremos ofrecer un servicio de calidad a nuestros clientes” (p. 198). El autor
Mauledn manifiesta que un sistema de control de almacén o de inventario debe formar parte de
la logistica de una empresa para que esta funcione correctamente y consiste en organizar,
planificar y controlar el conjunto de mercancias que hay en un almacén. Se realiza esto con el
objetivo de garantizar que siempre exista inventario para poder atender rapidamente las
necesidades de los clientes.

2.4. Campo de acciéon: marketing digital

El presente proyecto se centra en el marketing digital el cual utiliza los mismos elementos del
marketing tradicional, pero los lleva a una propuesta tecnolégica puesto que las herramientas
que utiliza para poder entrar en el campo digital son basicamente aplicaciones web, redes
sociales, en general todo lo que tiene actualmente al alcance el mundo digital.

Al ser el estudio actual un proyecto con fines comerciales que trata de que se incrementen las
ventas, se busca que las estrategias que surjan sean realizadas en medios digitales. Es decir
que las técnicas tradicionales del mundo off-line son llevadas al mundo on-line. Dentro de este
ambito aparecen aplicaciones que nos ayudan con la inmediatez, la posibilidad de aplicar
mediciones reales.

Para poder entrar en el mundo digital las técnicas de comercializacion deben cambiar los
paradigmas que ya han sido establecidos en lo que respecta a distribuidores, medios de
comunicacién y productores, quienes eran los que tenian el poder de negociacién y el enfoque
debe ser puesto en el usuario, escuchar sus comentarios, resefias, quejas, reclamos, ver las
puntuaciones, etc. Por esta razén se destaca la importancia de la estrategia digital, la cual debe
incluir espacios donde los publicos de interés puedan interactuar, tener influencia y opiniones,
posicionarse en los motores de blsqueda, optimizacion del rendimiento de las actividades
realizadas, todo esto debe generar siempre rentabilidad para la empresa que aplique el plan de
marketing digital.

2.5. Mensaje publicitario.

Existen varios aspectos a tener en cuenta en el management de Marketing mediante la
publicidad. Uno consiste en definir quien tiene mas posibilidades de convertirse en cliente para
hacer coincidir dicho perfil con los nombres localizacién geografica de los clientes potenciales.
Otro es determinar qué tipo de mensaje enviara a esos clientes para inducirlos a adquirir los
productos de la empresa. En el mercado de consumo masivo, el mensaje publicitario resulta
sumamente importante; muchas veces es el Gnico elemento que un cliente potencial puede
utilizar para decidir La compra de sus productos debe llamar la atencidon hacia el mismo e
indicar a los compradores para que necesitaran el producto; la mayoria de los mensajes
publicitarios caen bajo una siguiente categoria: formar conciencia sobre el producto;
informando persuadiendo, recordando o mejorando las actitudes hacia el producto.

2.6. Publicidad

La publicidad es considerada como uno de los elementos mas importantes del marketing ya
gue sirve como plataforma para que las empresas puedan comunicarse con el publico externo,
con el objetivo de persuadirlo a que adquieran determinado producto o servicio, ya que desde
hace mucho tiempo la publicidad ha sido una herramienta que ha permitido que las empresas
puedan enviar un mensaje claro a los grupos de interés logrando asi la persuasién. Como
solucién para poder mejorar el posicionamiento de la empresa KUBIEC CONDIUT, dentro de la
mezcla de marketing se encuentra la publicidad que es parte fundamental de comunicacion e
interaccién entre las organizaciones o empresas y el consumidor, ya que mediante la
publicidad se debe transmitir el mensaje de la empresa a sus clientes.



Por esto, referenciando al autor Merinero, 2013 “se puede mencionar que segun su perspectiva
“La publicidad es un conjunto de técnicas de comunicacion que utiliza el marketing de las
empresas para dar a conocer a los consumidores sus productos y sus ofertas” (p. 105). En
base a lo expuesto por el autor Merinero se puede complementar diciendo qué la publicidad es
un conjunto de elementos, el cual a su vez tiene varios aspectos, detallados a continuacion:

. Combina imagenes, tipografia y colores los cuales al mezclarse logran crear un
mensaje volviendo atractiva a la publicidad.

. Se elabora un slogan corto y claro que permita que la marca sea recordada por el
grupo objetivo de forma rapida, influenciando y evocando emociones hacia la marca.

. Se busca crear un mensaje publicitario que pueda ser recordado, permita persuadir a
los grupos de interés y tenga validez, por lo que se recomienda el empleo de pronombres en
segunda persona, Merino, 2013 (p.105).

Al instante de realizar un anuncio publicitario es necesario analizar lo que se va a redactar para
el que el mensaje llegue de forma adecuada, no solo se debe comunicar algo en particular,
sino que el mensaje debe tener un lenguaje linguistico, sintaxis y sentido claro, dependiendo
del publico al cual vaya dirigido aumentara su nivel en cuestion a términos a usar para llamar la
atencion de los receptores o publicos de interés; por ejemplo si el target al cual va dirigido
hablan de forma coloquial se puede agregar estos modismos al momento de elaborar el
mensaje. Partiendo de esta premisa es importante indagar sobre la clasificacion de la
publicidad puesto que puede dividirse en varios ambitos segln el uso que se requiera y segun
el tipo de campafia publicitaria que se busque realizar

2.7. Redes sociales

En la actualidad la tecnologia ha avanzado al punto de que los grupos humanos ya no solo
concuerdan reuniones de trabajo o de diversion para poder establecer conversaciones o
interactuar de forma fisica en tiempo y espacio real, sino que con ayuda de las redes sociales y
aplicaciones web, innovacidon que se acarrea a los avances tecnolégicos han logrado estar
comunicados en cualquier momento y lugar, estableciendo las llamadas conexiones en linea,
que no es otra que poder comunicarse a través de medios de comunicacion que proporciona el
internet. Se considera que esto representado una ventaja para los seres humanos y para las
empresas que desean ofertar sus productos a muchos mas compradores, traspasando
fronteras y franjas horarias.

En lo que respecta a los grupos de interés humanos pueden reencontrarse con viejas
amistades o estar en constante contacto con sus amigos y familiares, otra ventaja es poder
hacer compras en cualquier horario o revisar informacién de interés. Al observar esto las
autoras se percataron de que la publicidad via internet puede generar un gran impacto no solo
en el mercado local o nacional sino también puede traspasar fronteras y en un futuro lograr que
la empresa crezca y entre a mercados extranjeros, permitiendo que se cumpla la premisa bajo
la cual fue ideado el plan de marketing digital que es crecer en el mercado e incrementar
ventas. Para las empresas que han sabido aprovechar las redes sociales como medio
publicitario y de contacto con los clientes esto ha representado una ventaja. Referenciando al
autor (Martinez, 2013): “Las redes sociales son paginas en internet en las cuales los
internautas intercambian informacion multimedia de forma que crean una comunidad de amigos
virtuales en la que pueden interactuar constantemente y en cualquier momento” (p. 67).

2.8. Estrategia Sem y Seo

El SEO es una herramienta digital que sirve para optimizar los motores de bUsqueda, es decir
para hacer a cualquier marca o empresa visible en los sitios web o diversos buscadores de
forma orgéanica es decir sin pagar dinero a dichos buscadores, logrando obtener una posicion
destacadas en los resultados cuando los usuarios busquen algo relacionado a las actividades
de la empresa. Este tipo de posicionamiento se realiza de forma natural optimizando las tareas
de la pagina web, aumentando el trafico de visitas. Esta técnica digital se suele usar con mayor
frecuencia en los sitios web que quieren posicionarse a través de la busqueda con palabras
claves, cabe recalcar que esta técnica no puede ser desmedida ya que si los buscadores



detectan que hay algo fraudulento o que estan siendo deshonestos puede marcar al sitio web
como spam y ser consideradas fraudes.

Como principal objetivo toda empresa que se encuentra inmersa en redes sociales tiene el
estar primero en el SEO, que es primero en las listas de buscadores o navegadores en internet,
para esto se debe tener mucho cuidado al momento de poner las palabras claves con las
cuales se quiere que se presente la pagina web de determinada empresa. Es por esto que las
autoras lo han considerado como un aspecto muy importante al momento de elaborar las
estrategias de comunicacién en el plan de marketing digital ya que al posicionar a la empresa
entre los primeros lugares de busqueda se genera trafico hacia la pagina web y redes sociales.
También se puede observar el pensamiento critico del autor Cantor, 2016 quien expone su
investigacion sobre el SEO: “El SEO consiste optimizar los sitios web para que los buscadores
sean capaces de indexarlos e interpretar sus contenidos, de forma natural (también conocido
como posicionamiento organico) se sitien en las posiciones mas relevantes de los resultados
de busqueda” (p. 67).

Se puede enfatizar en que el SEO normalmente va a ir acompafiado por las siguientes
acciones de marketing:

. Busqueda de enlaces relevantes (Linkbuilding)
. Participacion en redes sociales (Social Media)
. Elaboracion de una estrategia de contenidos (Marketing de Contenidos)

Las labores SEO se puede dividir en:

SEO On-page: Esta optimizacion se centra en el cédigo de programacion, arquitectura Web,
contenidos y otros factores que descubrirds a lo largo de este post.

SEO Off-page Se considera off-page todas aquellas acciones que se realizara para aumentar
la presencia de nuestra web en la red.

El Sem se basa en estrategias de pago en los motores de busqueda en donde permitira
impulsar resultados patrocinados o realizar anuncios por medio de un tiempo determinado,
optimiza las blsquedas de paginas como primera opcion efectiva a coro plazo, obteniendo
mejor retorno de inversién mayor trafico de usuarios en la web.

“Cuando nos referimos al SEM hablamos de técnicas de Marketing online de pago para el
posicionamiento en buscadores... es decir, las campafias mediante anuncios de pagos en los
buscadores, existan dos tipos principales de esos anuncios en google: Google Adwords Google
Shopping” (Garcia, 2017)

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1. Métodos de Investigacion.

Para la recoleccion de informacion se utilizé de forma especifica el método deductivo buscando
ir de lo general a lo especifico en relacion a la problemaética, los datos e informacion ayudaron a
establecer un conocimiento basto y valido para buscar el camino la posible solucion. Por tal
motivo, las causas y fendmenos deben ser tratados razonablemente dentro del proceso, los
datos permitieron establecer caracteristicas del problema.

Ademas, se pretendid, entender las razones principales que han afectado a la empresa y de su
entorno, se procedid a recoger datos e informacion para corroborar la realidad actual. Por lo
tanto, la pretension de este método es confirma o no la hipétesis a través de un analisis
profundo de cada variable.

En cuanto, al método inductivo se realizd una operacion logica para determinar aspectos
relevantes que van de lo particular a lo general. Este método se sustenta en la observacion
repetida de un fenomeno donde se formulé generalidades de la situacion. El método inductivo



tomar los datos confiables para, a partir de ellos, concluir la existencia de caracteristicas que se
repiten una y otra vez en el comportamiento de los involucrados. Basandose en el proceso de
induccion en la practica de la observacion busca establecer vinculos que ayuden a obtener
conocimiento de la problemética.

3.2. Tipos de Investigacion.

El tipo de investigacién que se utilizd tiene la finalidad de profundizar en el estudio del
mercado, por lo que se tendra en cuenta la investigacion descriptiva, exploratoria y explicativa.

Los aspectos que pudo aportar la investigacion exploratoria fue la de familiarizarnos con la
problematica, donde se determind un panorama concreto de la falencia que afectan a la
empresa y su entorno. Es decir que este primer acercamiento permite tanto el comportamiento
como la conducta de los involucrados en el mercado e identificar las variables influyentes. La
informacion ayudd a establecer alternativas de solucién de forma correcta para mitigar la
problematica.

La situacion preliminar del problema sera tratada bajo una investigacion sistematica y rigurosa
donde se trata de confirma las hipétesis planteadas. Este tipo de investigacion se utiliza los
diferentes puntos de vista, datos estadisticos donde el objetivo a més de sustentar el problema
es estructurar acciones mas precisas para mejorar la situacién organizacional.

La investigacién descripcion que se llevé a cabo fue con la intencién dentro de su aplicacion
fue de recolectar datos de la situacion real de la empresa, donde se tomaron en cuenta cada
uno de los rasgos los clientes y el entorno de la empresa. El objetivo es detallar
especificamente cada una las actitudes, preferencias, motivacion e interés del grupo de
personas considerados en el problema, el conocimiento significativo ha sido relevante para
corregir significativa a través de acciones mas eficiente.

El estudio buscé describir de forma cuantificable cada hecho, este proceso se realizd con el fin
de responder preguntas como qué, cuando, donde y cémo. La investigacion descriptiva
fundamentalmente estd basandose en las variables y la profundidad que ha tenido en la
problematica. Por lo tanto, se busca encontrar potenciales soluciones para que la empresa
pueda aplicarlo y cambiar la situacién actual.

La aplicacion de la investigacidn explicativa, busco tener una orientar su proceso hacia las
causas y efectos reales que afectan a la empresa, ademas de establecer el origen de la
problematica. La importancia es entender y comprender cada uno de los hechos y la relacion
que tiene con la realidad, el fin no es solo proporcionar informacion relevante del entorno, sino
realizar el diagnostico y predicciones de la situacion.

Las investigaciones explicativas ayudo a establecer los fendmenos, es decir se ha encontrado
el sentido de la problemética. Por lo tanto, es necesario establecer una vision general de cada
uno de los fenémenos de estudios, asi también es importante precisar la realidad de cuéles son
las causas que han afectado a la organizacion y que tipo de cambios se podria realizar para
mejorar la situacion.

3.3. Poblacién y muestra.

Hoy en dia, la industria metalmecénica es uno de los principales componentes de la industria
manufacturera en Ecuador. Segin la revista Ekos (2018), estd constituido por la industria
siderdrgica, metalmecanica bésica y de transformacion, generando materiales, insumos, bienes
de capital, partes y servicios diversos.

La investigacion tendrd un alcance de estudio centrado en el marketing digital. Se realizara
durante el ler semestre del 2018, en el sector norte, ciudad de Guayaquil. De acuerdo al
INNEC (2019) El 44% de los hogares guayaquilefios reportaron tener acceso a internet, el
94,7% celulares Fijos eso nos permiten impulsar en las redes sociales los productos/servicio
que ofrece la empresa Kubiec Conduit.



Personas de 35-65 afios para adquirir sus productos. Partiendo desde este punto, la poblacion
a

considerarse son las diferentes empresas que pueden adquirir los diferentes productos, en la
ciudad de Guayaquil existe alrededor que segun el INEC (2019) son del 284.012 empresa que
representan en 32.12% de las empresas total en el Ecuador.

En lo que respecta al resultado de la muestra, se determina que se deben aplicar a 384,012
personas que pertenezcan a empresas de la ciudad de Guayaquil, que son considerado
clientes potenciales para la compra de los diferentes productos que ofrece Kubiec. De las
cuales interesa conocer en que se esa fallando, a través de las recomendaciones y
sugerencias para mejorar, y si es posible, renovar la relacién con la ayuda de las redes
sociales

3.4. Técnicas e Instrumentos de recolecciéon de datos.

Las técnicas consideradas dentro del proceso de investigaciéon seran la encuesta y la
entrevista, a continuacion, se detalla:

La encuesta permiti6 conocer la percepciébn de las personas y del porqué de su
comportamiento, este permitird tener claro el panorama para realizar acciones correctivas y
preventivas ante la situacién actual. Por tal motivo, el instrumento seleccionado se lo realizo
bajo estricto procedimiento con el fin de tener el menor sesgo en la respuesta de los
encuestados.

En cuanto, a la entrevista se ha considerado importante dentro de proceso de investigacion por
la facilidad que proporciona al acercarse a los involucrados, el propésito es la interaccion activa
con el fin de mantener una conversacion formal que ayuden a crear una perspectiva real de la
situacion de la empresa.

En cuanto a los instrumentos seleccionados se han considerado el cuestionario y la guia de
preguntas.

El cuestionario se ha disefiado bajo un orden bien y redaccién bien definida, considerando una
estructura de varias preguntas con respuesta mdultiples para facil entendimiento. Las
pretensiones del documento es facilitar la recoleccion de informacién, asegurando la fiabilidad
de los datos dentro del proceso.

En cuanto, a la guia de preguntas se ha considerado profundizar en la problemética a través de
varias preguntas que van direccionada a establecer un escenario de confianza, teniendo una
conversacion directa y participativa. Buscando informacién relevante dentro del proceso de
investigacion.

3.5. Tratamiento de la Informacion.

Se procedio a la elaboracién de un cuestionario conformado por 14 preguntas cerradas para la
Optima obtencién de la informacion, para poder realizar la toma de informacién se segmentaron
las 384 encuestas por los 4 sectores mas visitados o concurridos del cantén Duran y las
afueras del centro médico 20% cada uno. Antes de cada aplicacion de encuesta se explicaba el
porqué de la misma y cudl era su finalidad, los pacientes del centro médico aceptaron a realizar
la encuesta, asi como la ciudadania en general, el tiempo que se tomé para la recoleccion de
datos fue de 5 dias.

Asi mismo se procedié a elaborar una entrevista mediante un cuestionario con preguntas
abiertas que serian dirigidas al jefe de talento humano ya que la empresa contrata a otra
empresa para el manejo de sus redes sociales por lo que no se pudo acceder a ese personal ni
a los directivos. Y por dltimo se disefi6 una ficha de observacién la cual evaluaria las
instalaciones del centro médico, su personal, ambientacién etc.



Se procedo a realizar en un dia en especifico la observacion de las instalaciones, personal y
pacientes del centro médico; esta labor se la llevo a cabo alrededor de una hora y al finalizar; el
entrevistado estaba disponible para llevar a cabo la entrevista que se realizd dentro de las
oficinas del centro médico, esta ayudara a despejar un poco mas el tema de las redes sociales
del centro médico y su situacion en el mercado. Adicional se tomé dos dias mas para realizar la
observacioén con el fin de evaluar la afluencia de clientes en diversos dias y horarios.

Luego de haber aplicado estas tres herramientas se procedid a tabular y realizar el respectivo
analisis, para esto se utilizé el programa Microsoft Excel el cual fue de mucha ayuda en la
tabulacion y creacién de tablas y graficos de pastel que posteriormente fueron colocadas en el
trabajo de titulacion de acuerdo de las normas APA.

Por dltimo, se realizé el andlisis de cada tabla y grafico lo que permitié tener una clara situacién
del centro médico respectos a sus redes sociales, servicios y afluencia de clientes.

3.6. Presentacion de Resultados Finales.

Se compar6 con la informacion obtenida de las encuestas y en las entrevistas para obtener
datos relevantes que permitan mejorar el actual servicio que se brinda a los clientes. Una de
las principales falencia es la escaza publicidad de la empresa Kubiec Conduit acerca del tema
sobre las encuestas y entrevistas mostraron que muy pocas personas reciben publicidad del
servicio 0 producto no poseen mucho conocimiento de la empresa Kubiec Conduit , no
obstante la mayoria de las personas estaban de acuerdo en que se deberia hacer algo para
realizar un cambio y brindar mas informacioén , mostrandose abiertos a los canales electronicos
como por ejemplo un correo electrénico o por medio de redes sociales y a sea (Facebook ,
Instagram) u otros recursos de promociones adicionales.

Otro punto que se identificé en las encuestas que estdn de acuerdo en promover de manera
eficaz la publicidad de la empresa mostrando los productos / servicio que se ofrece en la
empresa Kubiec Conduit de esa manera crear confianza en cuanto a los clientes, se puede
corroborar que buscan pymes 0 empresas especializadas para adquirir producto de
metalmecanica, lo que permite conocer la preferencia del lugar donde acuden a comprar. Sin
embargo, entre las mas conocida estan ANDEC, IPAC S.A. y Nova cero, siendo necesario
mejorar el posicionamiento de la empresa Kubiec. También existe una frecuencia de compra
interesante y que puede ser considerada como una oportunidad para las pretensiones de la
empresa y el crecimiento organizacional.

En cuanto, a la asesoria y entrega de informacion es muy buena segun la informacion
obtenida, ya que representa el primer contacto con el cliente. A pesar de que el medio de
comunicacion digitales es interesante como son el uso de internet estos nos ayudaran a
comercializar, comunicar, incentivar, cautivar de mejor forma los diferentes productos de
metalmecanica.

Teniendo en cuenta que las redes sociales tienen una buena acogida entre los clientes directos
y potenciales, donde se pueden explotar los diferentes aspectos, que segun la investigacion se
centran en la calidad, promociones, descuentos y pecios. En cuanto a las ventas, segun la
informacion proporcionada se considera uno de los aspectos mas importante que se ha tratado
de mantener dentro del proceso de la entrevista.

Se ha mencionado que este permite mantener activos a los clientes, siendo importante innovar
en las diferentes acciones es decir, que se debe aplicar estrategias que ayuden a incrementar
la cartera de cliente, por lo que se considera buscar mejores resultados de ventas, y de esa
manera incrementar la capacidad de respuesta antes aspectos negativo, Aun siendo buena la
comunicacion de la empresa desea alcanzar la excelencia, coinciden con las debilidades
internas de la empresa comunicacion entre colaboradores y la relacion con los clientes; lo cual
no consiste en solo servirles, sino en la interaccion constante que poseen entre ellos,
relacionado esa debilidad como un factor principal por el cual no volvieron a solicitar una
cotizacion, la falla de servicio post-venta y eso demuestra un factor que impide la excelencia.
Ahora bien, el medio por el cual el cliente debe ser contactado influye para mantener una
buena relacion.



La mayoria de personas aceptan ser contactados a través de un correo electronico o
WhatsApp; como el uso medios digitales y sobre todo especializarse en la gestion digital, entre
ellos tenemos las redes sociales (Facebook, Instagram) permitiria dar a conocer que los
diferentes productos/servicios de manera efectiva, que nos ayudara a mantenernos en linea
con los clientes , al momento de que ellos tengan una queja o reclamos , al estar a vanguardia
, Se evitara que eso suceda , en el caso que no sea posible se trata de atender la cliente
ayudarlo con cualquier inquietud de inmediato. Ademas de crear diferenciacién con los demas
competidores. Segln lo expuesto y tomando en cuenta el analisis situacional de la empresa,
tomara acciones correctivas que generar una gran oportunidad para dar conocer sus productos
con mayor impacto. Toda esa informacion nos sirve de ayuda para elaborar una propuesta que
sea Optima para las aspiraciones que tiene la empresa Kubiec Conduit.

Producto de los resultados obtenidos se debe realizar un Plan de Publicidad. Por motivos que
muy pocas personas no reciben publicidad del servicio o del producto y no poseen mucho
conocimiento de la empresa Kubiec Conduit y de esa manera hacer un cambio y brindar mas
informacion en los medios de comunicacion digitales que es interesantes como son el uso de
internet esos nos ayudaran a comercializar, comunicar, incentivar, cautivar, de mejor forma
diferentes los productos/servicio de metalmecanica. Por lo anteriormente expuesto y con base
en el marco tedrico desarrollado en el Capitulo Il se PROPONE Utilizar un Plan de Publicidad
aplicado a la empresa Kubiec Conduit que permite dar a conocer su marca, es decir;
anunciando a todos que concierne a la comunicacién en el Marketing como la Publicidad,
promocién y descuentos transmitiendo su mensaje a diversos medios.

CONCLUSIONES

. . Los procesos de un Marketing digital, las ventas y de un buen servicio al cliente
ocasionan perdidas de clientes, a través de la forman que no manejan una buena publicidad,
no existe un departamento de Marketing digital que ofrezca un buen servicio, en cambio en el
departamento de ventas no ofrecen los procesos que manejan son empiricos no poseen control
sobre los mismo.

. El servicio de una gestién de redes mejorara la relacion con los clientes a través de
beneficios continuos como: correos de informacidon de la empresa, confirmacion de entrega,
descuentos, promociones, ofertas, sorteos mediante las redes sociales.

. La empresa Kubiec Conduit es duefia de informacion que ingrese a la plataforma y no
hay manera que otra persona utiliza hagan uso a esa informacion.

. Se selecciono los medios digitales mas adecuados y con mayor frecuencia de uso en
las redes sociales por partes de los usuarios ya que a través de estos medios digitales como el
Facebook, Instagram, twitter y la marca de la empresa KUBIEC CONDUIT podra posicionarse
en el mercado de la ciudad de Guayaquil, de esta manera se establecio estrategias mas
convenientes en el proyecto.

. El desarrollo del Marketing Digital se ha dado principalmente a través de la propagacién
de videos, imagenes, en las redes sociales del fan page de la empresa, donde se obtienen la
interactividad del usuario.

. Es muy importante innovar, crear en los gréficos, imagenes, videos animados, es
importante el acabado todo depende de lo que se quiere difundir.

. El desarrollo de un buen marketing digital tiene como herramienta fundamental la
ejecucion de un profesional de gestion de redes desde algo muy simple enviar un correo
electrénico o algo mas complejo como videos que llamen la atencién al cliente. De su aporte
dependera del éxito de la campafia publicitaria ser percibido del publico objetivo



RECOMENDACIONES

. Adecuar al sistema a las necesidades del usuario, es decir, utilizar la paginas de redes
sociales o plataforma de la empresa segln los procesos que requieran cada usuario.

. Mantener reuniones periédicamente con el personal para presentar resultados de las
acciones de la satisfaccién de los clientes.

. Se recomienda la contratacion de un profesional de gestion de redes que pueda
coordinar el area del Marketing Digital.

. Se recomienda que la empresa Kubiec Conduit utiliza el medio digital porque es el mas
visitado segun las investigaciones realizadas que son las redes sociales.

. Se recomienda mejorar la relacion entre colaboradores en cuanto a la comunicacién
entre ellos.
. De los resultados obtenidos de las encuestas se conocié que un factor que influye a la

compra es no conocer una la empresa ni que productos se ofrecen.

. Incentivar al cambio de cultura organizacional a las personas al momento de adquirir
una informacion por las redes sociales para llevar una buena propuesta.
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Anexo 1. Articulos

Articulo 3 Ley Orgénica de Comunicacion

TITULO |

Disposiciones preliminares y definiciones

Art.- 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entendera por contenido
todo tipo de informacién u opinién que se produzca, reciba, difunda e intercambie a través de
los medios de comunicacién social.

Ley Orgéanica de Comunicacién Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 --

Martes 25 de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013) 146

Articulo 4 Ley Organica de Comunicacion

Art. 4.- Contenidos personales en internet. - Esta ley no regula la informacion u opinién que de
modo personal se emita a través de internet. Esta disposicién no excluye las acciones penales
o civiles a las que haya lugar por las infracciones a otras leyes que se cometan a través del
internet.
Ley Orgéanica de Comunicacién Social. Tercer Suplemento -- Registro Oficial N° 22 --
Martes 25 de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

Articulo 69 Ley Organica de Comunicacion

Sistema de Comunicacion Social

CAPITULO Il

De la institucionalidad para la Regulacion y el Control

Regulacion de contenidos Art. 69.- Suspension de publicidad. -De considerarlo necesario, y sin
perjuicio de implementar las medidas o sanciones administrativas previstas en esta Ley, la
Superintendencia de la Informaciéon y Comunicacién podra disponer, mediante resolucion
fundamentada, la suspensién inmediata de la difusién de publicidad engafiosa.

Ley Orgéanica de Comunicacién Social. Tercer Suplemento — Registro Oficial N° 22 --

Martes 25 de junio de 2013 (Asamblea Nacional, 2013)

Articulo 1 Ley de Comercio Electrénico.

Art.1.- Objeto de la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma electrénica, los
servicios de certificacion, la contratacion electrénica y telematica, la prestacion de servicios
electrénicos, a través de redes de informacion, incluido el comercio electronico y la proteccién a
los usuarios de estos sistemas. 150 Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y
Mensajes de Datos. Ley No. 2002- 67 (Congreso Nacional, 2015)

Articulo 5 Ley de Comercio Electrénico

Art.5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de confidencialidad y reserva
para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio o intencién. Toda violacion a estos
principios, principalmente aquellas referidas a la intrusion electronica, transferencia ilegal de
mensajes de datos o violacion del secreto profesional, serd sancionada conforme a lo
dispuesto en esta Ley y demas normas que rigen la materia. Ley de Comercio Electronico,
Firmas Electrénicas y Mensajes de Datos. Ley No. 2002- 67 (Congreso Nacional, 2015)

Art. 10.- Las aportaciones de bienes se entenderan traslativas de dominio.

El riesgo de la cosa sera de cargo de la compafiia desde la fecha en que se le haga la entrega
respectiva. Si para la transferencia de los bienes fuere necesaria la inscripcién en el Registro
de la Propiedad, ésta se hard previamente a la inscripcion de la escritura de constitucion o de
aumento de capital en el Registro Mercantil. En caso de que no llegare a realizarse la
inscripcion en el Registro Mercantil, en el plazo de noventa dias contados desde la fecha de
inscripcién en el Registro de la Propiedad, esta Ultima quedard sin ningln efecto y asi lo
anotard el Registrador de la Propiedad previa orden del Superintendente de Compafiias, o del
Juez, segun el caso.

Cuando se aporte bienes hipotecados, sera por el valor de ellos y su dominio se transferira
totalmente a la compafiia, pero el socio aportante recibira participaciones o acciones solamente
por la diferencia entre el valor del bien aportado y el monto al que ascienda la obligacion



hipotecaria. La compafiia debera pagar el valor de ésta en la forma y fecha que se hubieren
establecido, sin que ello afecte a los derechos del acreedor segun el contrato original



