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RESUMEN

El comercio electrénico es considerado como una oportunidad para hacer negocios a
través de medios digitales y nuevas tecnologias, utilizando aplicaciones de redes sociales
que facilitan a los usuarios o empresas a comprar, vender, promocionar, informar y
ofertar productos o servicios en todo el mundo.

Las redes sociales con fines de negocios han sido herramientas que permiten generar
algun tipo de interaccion entre usuarios o seguidores con publicaciones de productos o
servicios ofertados en sus cuentas virtuales.

El objetivo de este estudio es conocer y destacar la importancia de implementar redes
sociales en la fabrica Halley Corporacion, identificando sus ventajas y el aporte a la
cuota de ventas de productos desde su ejecucion.

Cabe indicar que Halley Corporacién en los ultimos afios no ha podido cristalizar la
idea de impulsar su marca o promocionar sus productos a través de redes sociales
principalmente en Facebook la plataforma virtual con mayores usuarios en todo el
mundo.

Palabras clave: E-commerce, fan page, Networking, red social, plataforma virtual,

Focus Group.



1. INTRODUCCION

Implementacion de redes sociales en la empresa Halley Corporacion

Las nuevas tecnologias han revolucionado los negocios hasta el punto de convertirse
en herramientas necesarias e indispensables que tienen que ser incorporadas en las
organizaciones para la optimizacion de sus recursos. Una de estas importantes
herramientas es el internet y por su medio la aparicion de las redes sociales que
posibilitan a las empresas a ser cada vez mas eficaces, rapidas, comunicativas y
creativas, aumentando la difusion de sus productos o servicios via on line hacia lugares
donde antes no podian llegar, alcanzado mercados potenciales mas numerosos que
aportan al cumplimiento de sus objetivos.

Ahora bien, es importante recalcar el nacimiento del internet y su influencia
tecnoldgica en el desarrollo y evolucidn en todos sus aspectos sea estos: econdmicos,
comerciales, sociales, ambientales, tecnoldgicos, politicos, educativos, culturales, etc.
Internet nace en el afio 1983 cuando el Departamento de Defensa de los EEUU decide
utilizar el sistema de transmision de datos conocido como TCP/IP en su red Arpanet, o
red Arpa Internet. Posteriormente quedd como Internet. (Bahillo, 2020).

El uso del internet y sus aplicaciones en el comercio generan ventajas competitivas
garantizandolas su permanencia y participacion en el mercado global, por lo tanto, una
empresa 0 comercio que no use una de sus herramientas tecnoldgicas de comunicacion
puede limitar su capacidad y arriesgar su inversion, probablemente tardard mucho
tiempo y agotard sus recursos para reactivarse. “Si un pais o empresa no pueden
competir en el mercado global, estan en desventaja tecnoldgica en relacion con los otros
que si tienen las nuevas tecnologias que mejoran la productividad o le agregan valor a
sus productos”. (kotler, Jatusripitak, & Maesincee, 1998, pag. 37).

Con la evolucion del Internet surgen nuevas TICs con plataformas digitales y
virtuales que son fundamentales para el desarrollo y las decisiones de las empresas,
inicia una nueva forma de comercio a través de aplicaciones en redes sociales tales
Facebook, Instagram, twitter, etc. Mediante estas plataformas las empresas han creado

vinculos comerciales reformulando estrategias para fidelizar a sus clientes, conseguir



nuevos mercados, identificar prospectos, etc. Sin embargo, las redes sociales también
han influido en los comportamientos de los consumidores volviéndolos vulnerables a la
hora de tomar la decision de comprar debido a la cantidad de informacion que reciben
por estos canales, por eso es importante identificar nuestro publico objetivo preparando
las herramientas de comunicacion adecuadas para atraer su atencién, despertando de esta
manera su motivacion hacia la compra.

Las redes sociales son una buena oportunidad para elaborar un E-commerce con
contenido diferenciador, beneficios operacionales, comerciales y economicos que
repercuten en el éxito empresarial.

Este ensayo esta dirigido precisamente a la implementaciéon de redes sociales en la
empresa Halley Corporacion, considerando y restructurando su imagen corporativa para
promocionar, posicionar y comercializar sus productos via online en el mercado

nacional e internacional.



2. DESARROLLO

Antecedentes

Halley Corporacion nace en junio del 2003 en la ciudad de Ambato cuando su
propietario el Ing. Jaime Palacios decide montar un taller artesanal para comercializar
rodachines (ruedas para ventanas de aluminio y vidrio), posteriormente implementa en
su negocio la fabricacion de puertas, vitrinas, ventanas y todo lo relacionado con la
construccién en aluminio y vidrio. Paulatinamente su inventiva le daria la oportunidad
de crear acoples o uniones utilizando como materia prima el plastico cuyo proposito era
brindar soluciones agiles, satisfaciendo las necesidades en el campo de la carpinteria del
aluminio y vidrio.

A partir de aquel momento, con su imaginacion ilimitada ha plasmado los mas
innovadores productos de calidad distribuidos en 5 lineas dentro de su portafolio
convirtiendo a Halley Corporacion en una empresa lider en la fabricacion de accesorios
para aluminio, ferreterias, utensilios para el hogar, y seguridad industrial.

Identificacion de la Empresa

Nombre Comercial:
Halley Corporacion.
Actividad Econémica:
Venta al por mayor de articulos de plastico, fabricacion de otros articulos de plastico
diversos: accesorios para muebles.
Direccion:
Parroquia Montalvo via a Cevallos.
Razon Social
Halley Corporacion C.L.
Portafolio de productos
El portafolio de productos esta dividido en 5 lineas:
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Linea de Aluminio: Tapas y protecciones, nudos, tiraderas, seguros.

Total, ventas 2019: $ 857.124,24
Representan el 42% de las ventas anuales.

Linea de Vidrio: Accesorios para Ventanas, puertas y cortinas de Bafio.

Total, ventas: $ 163.261,76

Representan el 8% de las ventas anuales.

Linea Hogar: Accesorios para closets, cortinas, bafio, cocina.
Total, ventas: $ 204.077,20

Representa el 10% de las ventas anuales

Linea Sequridad Industrial: Cascos, protectores faciales, gafas.

Total, ventas: $ 714.270,20
Representa el 35% de las ventas anuales.

Linea publicidad: VVasos, Tomatodo, Platos.

Total, ventas: $ 102.038,60

Representa el 5 % de las ventas anuales.

Tabla 1

Lineas Participacion Ventas

Aluminio 42% S 857.124,24
Vidrio 8% S 163.261,76
Hogar 10% S 204.077,20
Industrial 35% S 714.270,20
Publicidad 5% S 102.038,60
Total S 2.040.772,00

Tabla 1: Ventas acumuladas: afio 2019

Fuente: Tomado de Halley Corporacion



Participacion por Lineas: 2019

HAluminio i Vidrio MHogar wiIndustrial HEPublicidad & Total 2019

Figura 1: Lineas de productos y participacion en ventas 2019.

Fuente: Tomado de Halley Corporacion

Filosofia Empresarial

Misién:

Somos fabricantes y comercializadores de productos plasticos de calidad, aplicamos
procesos de mejoramiento continuo, contamos con talento humano comprometido para
garantizar la satisfaccion de nuestros clientes.

Vision:

Queremos ser la Unica empresa del Ecuador que elabora productos innovadores y de

gran utilidad para la sociedad.

Valores:



Nos diferenciamos por nuestro enfoque en la persona y en la excelencia, lo que nos
da, en términos de calidad y productividad, reconocimiento a nivel nacional.
Procuramos que nuestros colaboradores logren su méaximo desarrollo, progreso y
bienestar, y se sientan orgullosos de pertenecer a Halley Corporacion. Actuamos
coherente con los principios que guian nuestra actividad, por eso podemos decir que en
Halley Corporacion somos:

Diligentes. - Trabajamos con compromiso y entusiasmo.

Solidarios. - Trabajamos por el bienestar de nuestra gente y de las comunidades
donde tenemos presencia.

Atentos. - Establecemos relaciones armoénicas y respetuosas. Somos cordiales y
tenemos disposicion para atender las necesidades de nuestro cliente y nuestro entorno.

Eficientes. - Direccionamos estratégicamente el negocio a mediano y largo plazo.
Generamos rentabilidad y por ende estabilidad y crecimiento.

Honestos. — El valor més importante proyectado a sus empleados para emprender la
imaginacion de Halley.

Logotipo actual

Holloy

CORPORACION

Justificacion.

La situacion actual de Halley Corporacion en los medios digitales es cuestionada
por sus directivos y sus clientes, la empresa presenta dificultades por su débil imagen en
redes sociales, asi como también por el lento ritmo de ventas on line.

Estas dos variables seran analizadas con el fin de identificar las causas de su bajo
rendimiento, una vez identificadas proponer una estrategia de comunicacion comercial
en las redes sociales para contribuir en el posicionamiento de la imagen y generar

mayores negocios en las plataformas virtuales.
P



Planteamiento del problema

Renovar la imagen de Halley Corporacion sera un paso importante para conseguir
los objetivos, se incluirdn cambios del logotipo el mismo que servira para presentar una
nueva imagen ante los clientes, prospectos, proveedores, etc.

Es importante sefialar ademas que la capacidad de produccién de la empresa ain no
ha sido explotada en su totalidad, las cifras comparativas de ventas mensuales
demuestran un minimo crecimiento, por lo tanto, es necesario considerar a las redes
sociales como herramientas para incrementar las ventas.

Con esta reinvencion empresarial aplicados en las redes sociales, el modelo de

negocios sera mas funcional y rentable para la empresa.

Tabla 2
LINEAS DE PRODUCTOS MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
TIRADERAS 10414,87 11143,91 11923,98 12758,66 13651,73 14607,37 14878,38
SEGUROS 8064,89 8629,44 8233,50 9879,84 10571,40 11311,42 11521,28
NUDOS 58235,07 52311,52 56673,33 51340,45 56334,11 51677,59 63192,95
TAPAS Y PROTECCIONES 5228,78 5594,79 5986,43 6405,48 5853,84 6333,62 6469,68
TOTAL ALUMINIO 81943,60 77679,65 82817,23 80384,43 86411,09 83930,00 96062,29
LINEA HOGAR 1645,50 1760,69 1883,94 2015,81 2156,92 2307,90 2350,72
SEGURIDAD INDUSTRIAL 49707,14 53186,64 56909,70 60893,37 65155,76 69716,74 71010,20
VIDRIO 4117,91 4406,17 4714,60 5044,62 5397,73 5775,58 5882,73
PUBLICIDAD 2797,38 2993,19 3202,72 3426,91 3666,78 3923,46 3996,25
TOTAL GENERAL 140211,53 140026,34 149528,19 151765,14 162788,28 165653,69 179302,19

Tabla 2: Ventas Mayo a Noviembre 2019 Sin redes sociales

Fuente: Tomado de Halley Corporacion

Objetivos
Objetivo general
Determinar la importancia de la aplicacién de Redes Sociales a la empresa Halley

Corporacion.



Objetivos especificos

v Conocer la influencia de las redes sociales y sus beneficios en las actividades
de Marketing de una empresa al por mayor de articulos de pléstico.

v" Proponer las mejores herramientas del marketing social media para Halley
Corporacion.

v Proponer un plan social media para la empresa Halley Corporacién.

Resultados esperados

v Generar tréfico de clientes en las Redes Sociales para mantenerlos conectados
y comunicados, captando su atencion hacia nuestra marca hasta fidelizarlos y
convertirlos en clientes potenciales.

v" Aumentar las ventas creando campafias publicitarias por medio de la pagina
de Facebook como principal herramienta de negocios.

v Implementar estrategias en redes sociales tomando en cuenta los contenidos
desarrollados por la competencia.

3. Marco Teodrico

Las redes sociales comenzaron a ser una herramienta importante de comunicacion, el
alcance del internet tomaba cada vez mas fuerza frente a los medios convencionales, y
las empresas asignaban un buen porcentaje de sus recursos para crear plataformas e
interactuar con los usuarios.

Redes Sociales

“Se define como redes sociales al conjunto de individuos que se encuentran
relacionados entre si. Las relaciones de los usuarios pueden ser de muy diversa indole, y
van desde los negocios hasta la amistad.” (Gallego, 2015, pag. 176).

Los seres humanos y las conexiones entre ellos son dos elementos importantes en las
redes sociales. (Fowler, 2010).

Las redes sociales han sido utilizadas como una herramienta de negocios que ha
permitido a los usuarios promocionar productos, marcas, empleos, servicios, etc., con la
finalidad de generar dinero, hay también quienes comparten algin tipo de amistad o

interés en comun, y un tercer grupo que se dedica al mal uso de plataformas virtuales



como cibernautas andnimos con intencion de promover el caos con pasquines virtuales y
crear confusion en su comunidad causando dafio para usuarios y negocios.

Las redes sociales son una estructura social que se puede representar en forma de uno
o0 varios grafos, en los cuales, los nodos representan a individuos (a veces denominados
actores) y las aristas, relaciones entre ellos. Las relaciones pueden ser de distinto tipo,
como intercambios financieros, amistad, relaciones sexuales o rutas aéreas. (Dans,
2010,p.287).

Las redes sociales es el medio de interaccion entre distintas personas, como, por
ejemplo, los juegos en linea, los chats, foros, etc. Estos vinculos generalmente estan
conformados por un conjunto de contactos y amigos con intereses en comun, y redes
sociales profesionales, redes que se centran mas en la creacion de contactos
profesionales afines a cada usuario.

En la siguiente tabla se presenta una breve historia del surgimiento de las Redes

Sociales:
Tabla 3
Sixdegress 1997 Primera red social del
mundo, red que unia a
conocidos con conocidos de
conocidos
Friendster 2002 Red social para amantes
de videos juegos
LinkedIn 2003 Red para profesionales y
negocios
Facebook 2004 Red Social con mas

usuarios en el mundo
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YouTube 2005 Red social audiovisual

maés importante.

Twitter 2006 Red social de

microblogging

WhatsApp 2009 App de mensajeria

instantanea mas famosa.
Instagram 2010 Red social fotografica
Pinterest 2011 Red social que

colecciona imagenes

TikTok 2016 Red social de

adolescentes

Tabla 3: Historia Redes Sociales

Fuente: Tomado de Marketing 4Ecommerce

Segun el informe Digital in 2020 elaborado por We Are Social en colaboracion con

Hootsuite determind las 15 redes mas utilizadas en el mundo:

Facebook
YouTube
WhatsApp
Fb Messenger
Wechat
Instagram
Tiktok

QQ

Qzone

10. Sina Weibo
11. Reddit

© ©o N o g B~ w DR
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12. Snapchat
13. Twitter

14. Pinterest
15. Kuaishou

Existen otras redes sociales que no aun no son conocidas 0 que estdn en pleno
desarrollo como son:
1. Secret
2. Tap Talk
3. Learnist
4. ShareBloc
5. Whisper

Los crecimientos de las aplicaciones de redes sociales no son iguales en todos los
paises, su penetracion depende de factores politicos como prohibiciones
gubernamentales a las cuales los usuarios deben acatar.

Como dato adicional, es importante mencionar que el 49% de la poblacion mundial
utiliza redes sociales, es decir la mitad del planeta esta conectados en plataformas de

redes virtuales.
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sl THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

BASED ON MONTHLY ACTIVE USERS, ACTIVE USER ACCOUNTS, ADVERTISING AUDIENCES, OR UNIQUE MONTHLY VISITORS (IN MILLIONS)
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Figura 2: Redes sociales mas utilizadas en el mundo

Fuente: https://marketing4ecommerce.net/cuales-redes-sociales-con-mas-usuarios-mundo-2019-top/

Redes sociales mas utilizadas en Ecuador

Segun la revista Ekos, el afio pasado presento el top de las 5 redes sociales con mas
usuarios en Ecuador, indudablemente sigue siendo Facebook la pagina lider con méas de
12 millones de usuarios siguiendo la misma tendencia en todo el mundo.

En segundo lugar, sorpresivamente esta Instagram y su gran crecimiento se deben a la
conexion de interface con Facebook.

Esta aplicacion en Ecuador tiene alrededor de 4 millones de usuarios registrando
mayor actividad entre las edades de 18 a 34 afios.

En esta red social las mujeres son mas activa que los hombres, les corresponde el

55% de participacién vs al 45% de los hombres.
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Redes sociales mas utilizadas
en Ecuador
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Segun Global Digital Report 2019, esta es O E
la red social que mas crecid en el pais hombres

durante el altimo trimestre de 2018.
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Figura 3: Redes sociales mas utilizadas en Ecuador

Fuentes: http//datareportal.com/reports/digital-2019-ecuador/ global digital report 2019
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Figura 4: Ciudades de Ecuador con el mayor nimero de usuarios de Facebook Enero 2020

Fuente: Tomado de Facebook Audience Insights. 10 de enero de 2020

15



E-commerce

El E-commerce o comercio electronico es el proceso o accion comercial de comprar,
vender, distribuir, informar, promocionar, impulsar, etc. productos o servicios a través
de internet con sus herramientas como: paginas web o redes sociales.

El comercio electronico permite conocer y segmentar el publico objetivo de acuerdo
al giro o actividad comercial. Este modelo de negocios ha sido implementado por
pequefias y grandes empresas con resultados positivos en sus balances.

Existen muchas definiciones de E-commerce entre las cuales se destacan las
siguientes:

Para Sarra (2012), define al e-commerce o comercio electronico como el proceso
mercantil que se desarrolla en funcion de las redes abiertas y cerradas acompafiadas por
herramientas de telecomunicacién y electronicas, cuyo objetivo es el de optimizar este
proceso de comercio tomado en cuenta la reduccidn de los tiempos y costos.

Comercio electronico se define como: El uso de redes (internet) para realizar la
totalidad de actividades involucradas en la gestion de negocios: ofrecer y demandar
productos y servicios, buscar socios y tecnologias, hacer negociaciones con su
contraparte, seleccionar el trasporte y los seguros que mas convengan, realizar los
tramites bancarios, para cobrar, comunicarse con los vendedores de su empresa, recoger
los pedidos, es decir, todas aquellas operaciones que requiere el comercio. (Elizondo,
1999, pag. 2).

Asi mismo, se entiende por comercio electrénico a “cualquier forma de transaccion o
intercambio de informacion comercial, basada en la trasmision de datos sobre redes de

comunicacion como internet”. (Bibiana, 2001, pag. 132).
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A pesar de que el modelo de comercio electronico es relativamente nuevo, su
aplicacion en los negocios ha sido un factor determinante no solamente para marcar
ventajas competitivas sino que también para replantearse con nuevos objetivos, esto se
suma las nuevas tecnologias como los teléfonos inteligentes que han favorecido con
agilidad y eficacia en el desarrollo de los comercios a nivel mundial. (Fernandez, 2015)

Tipos de Comercio Electronico:

Existe varios tipos de comercios electrénicos, sin embargo, los de mayor
participacion son:

v B2B: Business to bussines
o Negocio a negocio, relacionado con el comercio mayorista, se incluye
prestacion de servicios y consumo de contenidos como web y otras.
v B2C: Business to Consumer
o Empresas a particulares, hace referencia a productos o servicios que
ofrecen las empresas en la web, ejemplo: Amazon, MediaMarkt.
v C2B: Consumer to Business
o De consumidor a negocios, este modelo de negocio funciona en
sectores de ocio o de turismo y hace referencia al poder de
negociacion que el cliente o usuario propone y colabora en un servicio
0 producto determinado.
v C2C: Consumer to Consumer
o De consumidor a consumidor, quiere decir que la relacion comercial
se establece de cliente a cliente. (Ayari, 2017)

E-commerce y su evolucién

El vertiginoso crecimiento de usuarios que realizan transacciones en internet ha
superado barreras en todos los aspectos con excelentes resultados sobre todo en la
economia mundial, cada vez hay mas usuarios y redes nuevas que generan contenidos
para complacer el comercio digital global, a continuacion, se aprecia la evolucion de

usuarios de Internet y su penetracion en el mundo:
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Figura 5: NUmero de usuarios de internet en el mundo

Fuente: Statista

La We Are Social en su reporte Digital 2020, presentd un aumento de 298 millones

de personas hasta el 30 de enero de 2020, es decir el total de usuarios en el mundo es de

4.540 millones de personas, sefiala también que el 74% de los usuarios compraron en el
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ultimo mes algun tipo de producto on line, ademas que el 52% compra a través de un
teléfono movil.
El E-commerce en Ecuador y su futuro

El comercio electronico en Ecuador ha potenciado la economia de pequefias y
grandes empresas superando el millon de dolares anuales en los dos Gltimos afios. Esta
nueva manera de comercializar productos y servicios por internet se ha vuelto cada vez
mas popular a tal punto que su crecimiento tiende a crecer cuatro veces cada afio a pesar
de las salvaguardas y otros impuestos gubernamentales que limitan su crecimiento.

Segun un estudio realizado en el 2018 por la UESS los ecuatorianos compran mas
veces en tiendas on line articulos como zapatos, ropa, pasajes aéreos y boletos para
conciertos entre los de mayor demanda.

En cuanto a los habitos de compra en Ecuador esta distribuido de la siguiente manera:

Los novatos representados por el 39% de compradores realizan de 1 a 3 compras al
mes, los aprendices con el 34% hacen compras de 4 a 6 veces; y el 27% corresponde a
los expertos con compras mas de 7 veces.

El futuro de E-commerce en Ecuador promete resultados muy satisfactorios en el cual
las experiencias comerciales estaran a la par de las nuevas tecnologias o medios
electronicos motivados por estrategias claves y exitosas en cada una de las plataformas
virtuales.

Entre 2018 y 2019 se ha multiplicado la cantidad de usuarios que realizan
transacciones on line, del 2% al 10%, demostrando el potencial de mercado y la

oportunidad para marcas que todavia no integran su oferta a plataformas digitales
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eficientes. Siendo importante aclarar que una transaccion digital no es una compra en
linea, es una operacion realizada a traves de terminales digitales. (Del Alcazar, 2020).

El crecimiento de usuarios con acceso a internet en Ecuador es realmente
sorprendente, el pais cuenta con 13,8 millones de usuarios conectados, es decir el 79%
del total de los habitantes estan on line, de los cuales 13 millones de usuarios estan
participando en redes sociales como Facebook, Instagram, Linkedin, Twitter, etc. sin
contar con los usuarios que utilizan mensajeria instanea como WhatsApp y Messenger.
(Del Alcazar, 2020).

El siguiente grafico presenta un registro con el nimero de usuarios segun audiencia

en redes sociales en Ecuador

ECUADOR  +13,8 MILLONES PROMEDIO DE USUARIOS DE INTERNET
Audiencia
Redes
Sociales

Facebook Instagram Linkedin TikTok Twitter Pinterest
USUG;;O&{SQG 2|U20] Usuarios (Ene 2020)  Usuarios (Ene 2020) Usuarios (Ene 2020)  Usuarios (Ene 2020)  Usuarios (Ene 2020)
. ota 4,02 Millones Total 2,58 Millones y " 880.000

6,3 M (Stories) 31 Millnrles en Stories. ‘ 1,4 Millanes 0.3 Millanes (Twitter Ads)

3.4 M [Marketplace)

=0\

Usuarios (Ene 2020) ; L Has 0, Usuarios (Ene 2020)
o e Usuarios moviles promedio: 92 % el

Figura 6 Audiencia Redes Sociales

Fuente: Tomado de: Formacion Gerencial, Mentino, Facebook Ads.
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Un dato interesante es el crecimiento de TikTok, una plataforma de videos cortos
que poco a poco ha ganado terreno ubicandose inclusive en el puesto nimero uno entre
descargas gratuitas, practicamente es una aplicacion nueva con muy buena aceptacién
por los usuarios. (Landivar, 2020)

Las aplicaciones de mensajeria instantanea esta liderada por WhatsApp, una
aplicacion que no solamente es una red social sino que también una herramienta
fundamental para los negocios, su interfaz permite la interaccién virtual con fotos,
videos, nota de voz, etc. todo esto on line; en segundo lugar esta Messenger, una
aplicacion desarrollada por Facebook originalmente llamada Facebook chat. (Unocero,

2015).
ECUADOR

Mensajeria
Instantanea)

ENE

2020

v ©

Messenger Whatsapp

Usuarios (Ene 2020) Usuarios (Ene 2020)
7'700.000 £100.000

Figura 7: Usuarios Mensajeria Instantanea Enero 2020

Fuente: Tomada de Formacion Gerencial. Facebook Ads.
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El nimero de usuarios de WhatsApp representa el 50% de la poblacion del Ecuador,
considerada la aplicacion de mensajeria méas utilizada no solo en Ecuador sino en el
Mundo, excepto paises como China, Vietnam, Corea del Norte, Iran y otros del medio
Oriente.

Inversion en medios digitales

La proyeccion de crecimiento sobre la inversion en medios digitales es del 22%,
(datos recogidos hasta la actualidad), superando a todos los medios convencionales
como Television, Radio, Diarios, revistas, etc. La tendencia de crecimiento se mantendré
para el 2021. (Del Alcazar, 2020).

Anélisis:

Todas las cifras presentadas en los graficos anteriores son relevantes para el andlisis y
toma de decisiones para aplicar estrategias y definir las principales redes sociales que
Halley Corporacion utilizard para generar ventas, posicionar la marca, atraer nuevos
clientes, y generar tréfico.

Como se habia mencionado en el capitulo de Justificacion del problema, la empresa
carece de presencia en las redes sociales, necesita ser competitiva en los medios
digitales, aumentar su participacion, incrementar sus ingresos, etc. por estas razones
Halley Corporacion determino llevar a cabo un Focus Group entre los Gerentes de las
areas responsables, socios, y Gerente General para tomar acciones y estrategias en base a
estas necesidades y proponer de manera inmediata el correspondiente plan de medios
para cumplir estos objetivos.
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Plan de Marketing Digital

Siendo Facebook la red social por excelencia de mayor cantidad de usuarios y mejor
efectividad en generar negocios se propone:

Pagina Fanpage en Facebook

e Desarrollar la fanpage utilizando la nueva imagen de Halley Corporacion,
colocar la foto de perfil con el nuevo logo y disefar la foto de portada con los
que vamos a vender.

e Crear contenidos de calidad y llamativos que permitan a los clientes sentir
afinidad con la marca y fidelizarlos.

e Boton call to action enlazando al nimero de WhatsApp de pedidos para
responder a la comunidad on line.

e Crear la tienda de compras con fotos de los productos.

e Alimentar la pagina con videos de los productos.

e Invitar a la comunidad a dar like a la pagina de Halley Corporacién para que
interactien con nuestro contenido, hacer clic en el enlace de la pagina,
comentar alguna foto de algun producto, etc.

e Invitar a grupos de Facebook para atraer trafico y compartir contenido con
ellos.

e Determinar la frecuencia y horario de publicaciones analizando las
estadisticas que brinda la plataforma de Facebook para mejorar el alcance.

e Invertir en pautas publicitarias para promocionar un producto segmentando
nuestro publico objetivo y definiendo la ciudad en la que necesitamos
introducir o vender el producto.

e Etiquetar productos a seguidores.

e Chat Marketing por medio de WhatsApp y Messenger.

e Atar a Instagram las publicaciones hechas en la fanpage para lograr una
mayor y mejor comunicacion.

Beneficios:

e Lamasa de usuarios y la cantidad de interacciones con la comunidad.
e Crear comunidad y filtrar a los potenciales.

e Presencia de marca y visibilidad.

e Difusion de los productos Halley
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e Promocionar los productos de Halley.

e Canal de comunicacidn efectiva y atencion a clientes.
e Networking.

e Costo beneficio.

Cronograma de aplicacion de redes sociales para la empresa Halley Corporacion
Para llevar a cabo la implementacion del plan de marketing digital de manera
correcta y organizada, se plantea el siguiente cronograma de actividades en el cual se
detalla el tipo de red social a utilizar, la frecuencia de las publicaciones, indicadores con
el nimero de usuarios, nUmero de menciones 0 comentarios, nimero de reacciones a las
publicaciones, numero de seguidores, presupuesto, horario de publicaciones,

segmentacion por edades, ciudades y ratio de alcance.

Tabla 4
CRONOGRAMA DE APLICACION DE REDES SOCIALES
RED SOCIAL ACTIVIDAD FRECUENCIA INDICADORES
Facebook Publicaciones 2 por semana Namero de usuarios
Compartir 5 veces por semana NUmero de comentarios
publicaciones
NUmero de likes
Pautas 1 por semana
publicitarias NUmero de seguidores
contratadas Control presupuestario
WhatsApp Publicaciones 2 por semana Segmentacion por edades
Instagram Compartir 5 veces por semana Ciudades de mayor
publicaciones alcance
Grupos

Tabla 4: Cronograma de actividades de redes sociales

Fuente: Investigacién propia basada en observacién documental (2020)
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4. Analisis Estratégico Situacional

PESTA

Factor Politico.- La inestabilidad politica que vive actualmente el Ecuador ha
provocado reacciones en las redes sociales en contra de sus gobernantes que poco 0 nada
han hecho por frenar la corrupcion que desfila campante ante los ojos de la justicia, a
esto se suma la crisis sanitaria y las malas decisiones por frenar el avance del virus,
ademas del autoritarismo en controlar el uso y difusion de mensajes y videos de la
realidad de la pandemia. (Ulloa, 2020).

Para Halley Corporacion las decisiones gubernamentales sobre el cambio de la matriz
productiva establecidas en el gobierno de Rafael Correa le permitieron crear productos
como cascos para seguridad industrial, unicos hechos en Ecuador bajo norma INEN, el
producto aporto a la fabrica con el 35% en ventas anuales. Un punto favorable para las
empresas de produccion nacional pero perjudicial para otras que se dedican a la
importacion de estos y otros productos.

Factores:

v" Politicas fiscales
v Cambios en la materia de empleo
v" Inestabilidad econémica familiar

Factor Econdmico. - La economia ecuatoriana estd atravesando una de las peores
crisis econdmicas debido a los siguientes factores: Pandemia (el 70% del sector
productivo quedo paralizado), el lento proceso de recuperacién de la caida del petréleo,

el alto endeudamiento para el tamafio de su economia y la débil situacion fiscal.
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Segun version del presidente de Fedexpor, el sector exportador del Ecuador proyecta
una caida del 10% anual como consecuencia de la pandemia, los sectores con mayor
vulnerabilidad son la camaronera, bananera, cacaotera y la pesca. (El Universo, 2020).

En cuanto a la venta de publicidad en plataformas virtuales, también registraron un
bajon por la pandemia, las empresas redujeron sus gastos y no estan en condiciones de
invertir en publicidad como la harian en otras épocas.

Facebook la plataforma més grande en nimero de usuarios también sufrié una caida
del 1% en sus acciones. Las redes sociales aumentaron su actividad en los dos ultimos
meses de la pandemia sin embargo disminuyeron sus ingresos por coste de pautas
publicitarias. (Vistazo, 2020).

La canasta béasica y canasta familiar también son indices que influyen en el
comportamiento econdmico, segun datos del INEC con fecha mayo 2020 el ingreso
familiar mensual tuvo un excedente del 3,07% con respecto a la canasta basica, y un
excedente del 45,95% sobre la canasta vital.

Las canastas familiares basica y vital son un conjunto de bienes y servicios
indispensables para satisfacer las necesidades bésicas del hogar tipo compuesto por
cuatro miembros con 1,6 perceptores de ingresos que ganan la remuneracion basica
unificada.

Las dos canastas permiten conocer el desgaste del poder adquisitivo de los salarios

por los impactos inflacionarios.
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Figura 8: Comparativo canasta familiar vs ingreso familiar mayo 2020

Fuente: INEC 2020

La pandemia no fue un obstaculo para Halley Corporacion ya que sus gerentes
actuaron con rapidez para elaborar un nuevo producto “protector facial” y crear de esta
manera la linea de Bioseguridad, a pesar de no contar con todos sus trabajadores y
muchas restricciones de produccion, Halley Corporacion pudo generar ingresos nunca
antes visto en toda su trayectoria.

Factor social. - Tanto la pobreza extrema como pobreza por ingresos aumentaron en
un porcentaje minimo, 2% y 0,5% respectivamente, cabe indicar que estos datos
corresponden a diciembre del 2019. Como consecuencia de la pandemia muchas
empresas optaron por la supresién del personal, alrededor de 11000 contratos terminados
segun datos del Ministerio de Trabajo, al aumentar al desempleo el pais entra en

recesion econdmica, aumentara la pobreza, la migracién, los comercios informales y la
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delincuencia. Este problema social debe ser atendido a tiempo por las autoridades con
nuevas reformas y politicas para reactivar la industria y generar nuevamente mas
empleo.

Halley Corporacion pudo mantener a todos sus empleados gracias a la creacion y
comercializacion del producto “Protector facial”,

Factor Tecnoldgico. - Desde el 2009 la conectividad a Internet ha revolucionado las
industrias, hoy existe plataformas de facil acceso y manejo que permiten un desarrollo
eficiente y rapido para generar negocios rentables y sustentables. EI E-commerce en la
globalizacién cuenta con herramientas fascinantes, la tecnologia en los dispositivos
moviles han transformado a las nuevas y futuras generaciones de negocios. (Contract
Workplaces, 2019).

Factor Ambiental. - Ecuador en los Gltimos afios ha venido promoviendo un codigo
de gestion ambiental lo que ha permitido mitigar los impactos que ocasionan
contaminacion como por ejemplo la tala excesiva de bosques, el uso de plastico, emisién
de gases del parque automotor e industrial.

Desde el afio pasado el Ministerio del Ambiente de Ecuador anunci6 la iniciativa de
regular el empleo del plastico de un solo uso como bolsas, sorbetes, tarrinas, cucharas, y
recipientes contaminantes, se esta trabajando para endurecer leyes que prohiban la
fabricacion, comercializacion, y distribucién de estos productos.

Halley Corporacion consiente con el medio ambiente reemplazo la materia prima de
uno de sus productos (Platos en policarbonato) por polipropileno, este material es

totalmente reciclable y su incineracion no tiene ningun efecto contaminante.
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5. FUERZA DE PORTER

Poder de negociacion de los clientes. - Cuanto mas se organicen los consumidores,
mas exigencias y condiciones impondra en la relacion de precios, calidad o servicios,
por tanto, la empresa contard con menos margen y el mercado sera entonces menos
atractivo. Ademas, el cliente tiene la potestad de elegir cualquier otro servicio o
producto de la competencia. Esta situacion se hace mas visible si existen varios
proveedores potenciales. (Hernandez, 2011).

Las estrategias que se deben aplicar ante esta amenaza son las siguientes:

v Aumentar la inversion en Marketing y publicidad.

v Mejorar los canales de venta.

v" Incrementar la calidad del producto y / o servicio o reducir su precio.
v" Proporcionar un nuevo valor afiadido.

En Halley Corporacion se aplicaron las 3 primeras estrategias durante la pandemia las
mismas que le permitieron competir y mantener su participacion en el mercado. Se debe
reforzar la inversion en redes sociales.

Poder de negociacion de los proveedores. - Cuando los proveedores cuentan con
mucha organizacion dentro de su sector, recursos relevantes y condiciones sobre precios
y tamarfios de los pedidos, es cuando hacen un mercado mas atractivo. Aqui medimos lo
facil que es para nuestros proveedores variar precios, plazos de entrega, formas de pago
o incluso cambiar el estandar de calidad. Cuanta menor base de proveedores, menor

poder de negociacion tendremos.

Estrategias:
v" Aumentar nuestra cartera de proveedores
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v
v

Establecer alianzas a largo plazo con ellos
Pasar a fabricar nuestra propia materia prima.

Amenaza de nuevos competidores entrantes. - Si la barrera de entrada a una

industria no es muy accesible, entonces no es atractiva. La amenaza esta en que pueden

Ilegar otras empresas con los mismos productos y nuevos recursos que se aduefien de esa

parte del mercado.

Barreras:

v

ASRNEN

ASRNENRN

Economias de escalas

Diferenciacion del producto

Inversiones de capital

Accesos a los canales de distribucion para que el cliente pueda consumir el
producto final

Barreras legales

Identificacion de marca

Experiencia acumulada

Movimientos de organizaciones ya sentadas

Estrategias:

v
v
v
v

Aumentar la inversion en Marketing y publicidad.

Mejorar los canales de venta.

Incrementar la calidad del producto y / o servicio o reducir su precio.
Proporcionar un nuevo valor afiadido.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos. - Un mercado o0 segmento no sera

atractivo si hay productos sustitutos o cuando son mas avanzados tecnoldégicamente o

presentan precios mas bajos.

Estrategias:

v

Mejorar los canales de venta

v" Aumentar la inversion del marketing

v
v

Incrementar la calidad del producto o reducir su coste
Diversificar la produccion hacia posibles productos sustitutos
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Rivalidad entre competidores. - Este factor es el resultado de las cuatro anteriores y
es el que proporciona a la organizacion la informacién necesaria para el establecimiento
de sus estrategias de posicionamiento en el mercado. La rivalidad aumenta si los
competidores son muchos, estan bien posicionados o tienen costes fijos, en este caso se
trataria de mercados poco atractivos.

La competencia se da ente sentido cuando las funciones del producto son diversas,
por ejemplo: servicios de soporte, mejorar tiempos de entregas, la imagen debe generar
valor de los clientes y aumentar precios. Aqui una industria gana lo que pierde la otra.
(Porter, 2008, pag. 80).

Estrategias:

v Aumentar la inversion en marketing

Incrementar la calidad del producto

Rebajar nuestros costes fijos

Asociarse con otras organizaciones

Proporcionar un valor afiadido a nuestros clientes
Mejorar la experiencia del usuario

CORRS

6. Analisis de estrategias de Marketing

Las 7 P de Marketing

Producto. - Es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles e intangibles con
el fin de satisfacer las necesidades de los consumidores a cambio de dinero o de otra
unidad de valor. (Mullins, 2007).

Para la empresa Halley Corporacion, el producto que sirve como ejemplo en esta
época es el “Protector facial Stper Premium”, un producto creado ante la crisis sanitaria

para protegerse y prevenir. El protector facial es fabricado bajo reglamento técnico con
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caracteristicas diferentes a los de la competencia, elaborado con pantalla de estireno, con
ajuste de cremallera, polietileno de alta, sistema de ventilacion indirecta, y sistema
abatible.
Estas caracteristicas diferenciadoras permitieron posicionarse en el mercado local y
convertirse en el producto estrella de Halley Corporacion con resultados extraordinarios.
Pese a los excelentes ingresos generados por la venta del producto, la empresa no se
concentrdé en posicionar la marca ya que los protectores faciales no tenian en ningun

lado el nombre o el logo de Halley.
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s

Fuente: Tomado de Halley Corporacion
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Se aprovechd esta oportunidad para dar un toque de color en el fondo del imago tipo
de la Empresa.

Antes:

Ahora:

imaginacion sin limites...

Precio. - Es la cantidad que el cliente esta dispuesto a pagar por un bien o un
servicio.

El precio es la cantidad de dinero u otros elementos necesarios para adquirir un
producto o servicio. (Stanton, Etzel, & Walker, 2004).

Es el dinero que paga un comprador por un producto o servicio particular a un
vendedor. (Dwyer & Tanner, 2007)

Producto: Protector Facial

P.V.P: $10,70

Plaza. - Medios o canales de distribucion donde el cliente puede adquirir los

productos o servicios.
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Tabla 5

DISTRIBUIDOR CIUDAD
Estuardo Sanchez Guayaquil
Pintulac Quito
Ferreteria Zurita Manta
La Casa del Maestro Manta
Com. Peter Santillan Guayaquil
Juan Carlos Vazquez Machala
IMC Distribuciones Loja
Biostetic Portoviejo
Megalimpio Cuenca
Imp. Com. El Hierro Cuenca
Ferreteria Chin Ambato
Energy Dinamycs Quito
Imp. Trujillo Quito

Tabla 5: Puntos de distribucion de protectores faciales Halley Corporacion

Fuente: Halley Corporacion. Elaboracién propia

Promocion. - Es la comunicacion que las empresas utilizan para informar, persuadir
y recordar al publico objetivo.
“Una serie de actividades cuyo objetivo es informar, persuadir, y recordar las

caracteristicas, ventajas, y beneficios del producto.” (McCarthy, 1960).
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Halley Corporacion otorga precios especiales a sus distribuidores con descuentos
segun escalas de compras, transporte sin costo dependiendo el volumen de compras, y

ademas descuentos de hasta el 15% en producto seleccionado.

Visor
Regulable

100% DE VISIBILIDAD

PRECIOS GPF

Figura 10: Precios distribuidores

Fuente: Tomado de Halley Corporacion
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1. son herramientas CONCLUSIONES

Las redes sociales necesarias que toda empresa de bienes y/o servicios deben tener
para anunciarse, generar negocios y mostrarse al mundo digital y competitivo,
considerando que el costo-beneficio es mucho méas conveniente que hacerlo a través de
los medios convencionales.

Para Halley Corporacion, las redes sociales transformaran su modelo de negocio en
una empresa dinamica, capaz de interactuar con clientes potenciales y a explorar nuevos
nichos de mercado que aportaran a corto plazo con el crecimiento de la empresa y el
posicionamiento de su marca.

Se ha considerado la plataforma de Facebook como la principal red social para
impulsar la marca Halley y presentar a los usuarios las diferentes lineas de productos
que se fabrican y que son comercializados en todo el Pais.

Ahora los usuarios podran acceder a la pagina de Facebook de Halley Corporacion
para navegar y revisar videos de productos, fotos, catalogos, tienda, eventos, ofertas, etc.
Cabe indicar que se utilizara el cronograma de aplicacidn de redes sociales para delegar
responsables para alimentar la pagina con fotos y videos; compartir las publicitaciones
en su comunidad, y promocionar productos seleccionados con pautas pagadas.

Todo lo expuesto en el parrafo anterior sera un mundo nuevo para Halley, el
crecimiento sin redes sociales fue totalmente empirico, por esta razén se destaca la

importancia de su uso y su repercusion a corto plazo.
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Seguramente existen muchas empresas en el mundo que no se atreven a
promocionarse en redes sociales por diferentes factores ya sea por temor a lo
desconocido, o mala asesoria, recibir mensajes ofensivos, etc. sin embargo el no hacer
uso de redes sociales en Markenting digital es como tener una tienda de barrio y que no
haya nadie quien venda.

Una empresa 0 negocio que no haga uso de redes sociales perdera nivel competitivo y
mucho dinero, es decir si no estan en redes sociales no estan conectados con el comercio
digital.

El presente y futuro de los negocios es digital.

2. Recomendaciones

En Halley Corporacion hay mucha tela que cortar en cuanto a tecnologia, por el
momento se potencializara la pagina de Facebook (fan-page), posteriormente se
recomienda impulsar la marca y las ventas en otras redes sociales como Instagram,
WhatsApp Business y el uso de herramientas tecnoldgicas como la tienda on line que
servira para incrementar las ventas por medio de este canal, y de esta manera convertirse

en una empresa competitiva y vanguardista.
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4. ANEXOS

Perfil de Facebook

Ana Francisca Palacios Bojorquez ‘:) Ana Francisca  Inicio  Crear

.4.‘?\ !
Ana Francisca Palacios
Bojorquez = Registro de actividad

e Es una cuenta personal que se le otorga a un individuo cuando ingresa por
primera vez a la plataforma con limites de amigos, con restricciones de
publicaciones, el usuario debe aceptar las solicitudes de amistad y su
personalizacion es limitada

e Facebook puede eliminar el perfil de un usuario cuando detecta fines
comerciales.

Fuente: Facebook 2020
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Fanpage Facebook

e Esuna cuenta comercial asociada a una cuenta base, con nimero ilimitado de
seguidores, se puede elegir varios administradores, editores, anunciantes, etc.
y manejados desde varias cuentas, se puede controlar con estadisticas el

m Halley-CORPORACION Cia. Lida

Q L5 viicio  mnicio Crear ) & v

Pagina  Centro... | Bande.. El COVID-19

Halley-
CORPORACION
Cia. Ltda.

@halleycorporacionc!
Inicio

Tienda

Videos

Fotos

Ofertas

Publicaciones

perioddrér.' N

®

Creator Studio  Notificaciones B3 Mas +

Agrégate al equipo de Halley-CORPORACION Cia. Ltda.
Permite que tu publico de Halley-CORPORACION Cia. Ltda.
pagina

(=)
Agregarte al equipo

b Te usta

N\ Siguiendo v | A Compartir | -+

Pasos para crear una Fanpage:

Editar Configuracion  Ayud

vea quién forma parte de tu equipo para inspirar confianza en 'a

contenido, con un
clic se convierten en
seguidores, se pude

promocionar la
pagina, crear
eventos, permite
tener tienda con
catalogos

organizados de

productos, opciones
para programar el
contenido por

e Desde el perfil de usuario despliega las opciones para dirigirse a “Crear

pagina”

e Seleccionar el tipo de negocio de acuerdo a la necesidad (Negocio -
Comunidad o Figura Publica)
e Asignar nombre del negocio y seleccionar la categoria
e Hasta aqui la pagina ya esta creada por lo tanto es importante personalizar la
pagina con las fotos de perfil, foto de portada. Navegar en “editar
informacion” para ingresar la descripcion del negocio, nimero de teléfono,
direccidn, etc, agregar botones, tiendas, ofertas, fotos, videos, publicaciones,
eventos, invitar a amigos, y mas.
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Fuente: Facebook 2020

Nota: Esta imagen fue difundida a traves de Facebook a todo el Pais, también por
WhatsApp a base de datos de clientes y prospectos, se puede apreciar la publicidad con
la nueva imagen del logo y la nueva pagina de Halley Corporacién en Facebook en la
cual el usuario puede navegar mirando fotografias y videos de los productos, ademas la
pagina cuenta con la tienda y sus respectivos catalogos de productos y publicaciones que
le ha permitido generar posicionamiento y ventas.

Botones fanpage

e Publicaciones. - En esta opcion de puede crear publicaciones con fotos y videos

de los productos que se necesita promocionar o comunicar, una vez publicado
hay la opcidn de promocionar con pautas contratadas segmentando el mercado al
que deseamos llegar, eligiendo las ciudades en las que buscamos participacion.
La cobertura dependera del presupuesto, mientras mayor sea el presupuesto

asignado el alcance de personas serd mayor y efectivo.
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Publicaciones

Empleos
Eventos 5%
Opiniones
Videos
Fotos
Informacién

Comunidad

Grupos

Ofertas

| S puracf

Ir al centro de anuncios

\ ; 3 GARANTEEADA

Fuente: Facebook 2020

e Fotos. - Aqui se despliegan todas las fotos cargadas en la pagina

Iimaginacion sin limites ==

Halley-
CORPORACION \ #
Cia. Ltda. / . ] ===
@halleycorporacioncl
Inicio

Publicaciones
Empleos

Eventos

Opiniones

Videos B Sy : «-1 D TTUEERT o
Fotos
Informacién

Comunidad

s://www.facebook.com/halleycorporacioncl/photos/a.150242263317852/152960123046066/?type=3

R ol AR Gle | -

Fuente: Facebook 2020

e Tienda. - Es el botdn mas importante de la pagina, aqui los usuarios podran

navegar, seleccionar el producto y enviar mensajes.
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Fublicaciones

Empleos Editar =~ Compartir Editar = Compartir

Eventos

Opiniones PROTECTORES FACIALES Editar Ver todos (5) | b Compartir coleccion
Videos
Fotos
Informacion
Comunidad
Grupos

Ofertas

Tienda PROTECTOR FACIAL PRE. PROTECTOR FACIAL EST. PROTECTOR FACIAL ECO... PROT

Fuente: Facebook 2020

e WhatsApp. - Se ingresa el nimero de contacto con el cual podran interactuar

los usuarios. Se puede editar el nimero, configurar los mensajes, eliminar, etc.

ol Te gusta v | S\ Siguiendo v | 4 Compartir |+« WhatsApp

| Probar boton

Crear &1 En vivo A Evento 3 oferta & Emplec Recibe mensajes de WhatsApp
Editar bofén luito Ambat...

Crear publicacion Eliminar boton

— s =23 L L A

Fuente: Facebook 2020

e Instagram. - Permite a Facebook conectarse con la cuenta de Instagram del

duefio de la cuenta para que se puedan publicar paralelamente.

Conectar con Instagram

-
Obtén funciones adicionales para llegar a mas O
personas de tu comunidad

Conecta tu pagina de Facebook con una cuenta de
Instagram. Mas informacion onectar

Fuente: Facebook 2020
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