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RESUMEN

El presente proyecto de titulacion se fundamenta en la investigacion del empleo de
herramientas digitales por parte de las empresas comercializadoras de méquinas industriales en la
ciudad de Guayaquil. Su objetivo principal es generar resultados que identifiquen las tendencias y
técnicas mas impactantes en este sector, asi como las plataformas de mayor relevancia. Ademas,
se analizara como las empresas gestionan su audiencia y mantienen una sélida presencia digital.
Esta investigacion resulta de vital importancia en el contexto de la globalizacion, donde las
organizaciones necesitan adaptarse a los avances tecnologicos para mantenerse competitivas en el

mercado.

La globalizacion ha sido un trascendental cambio que ha revolucionado el mundo,
introduciéndolo en una nueva etapa en la que el contacto y el comercio entre paises, estados y
ciudades se ha vuelto mas accesible que nunca. La Unica necesidad para formar parte de este

escenario era contar con una conexion a internet y un producto de calidad.

Este proceso ha llevado a la sociedad a adentrarse cada vez mas en la denominada era
digital, en la cual carecer de una presencia en linea implica ser practicamente invisible para los
consumidores. Muchas empresas han logrado adaptarse a este cambio y han sabido aprovechar las
oportunidades que brindan las tendencias actuales. Sin embargo, este proceso no ha sido sencillo

para todos.

Empresas cuyos servicios 0 productos no son de consumo masivo 0 de facil acceso han
enfrentado diversos desafios para mantener su relevancia en el ambito digital. ¢Como puedes hacer

atractivo un perfil de venta de metales, maquinaria pesada o maquinas de soldar?

Xl



Este proyecto de titulacion reviste una gran importancia debido a los cambios generados
por la globalizacion vy la creciente era digital. Estos fendbmenos han transformado por completo la
manera en que las empresas operan y se relacionan con sus clientes. En el contexto de las empresas
comercializadoras de maquinaria industrial en la ciudad de Guayaquil, resulta vital comprender y
aprovechar las herramientas digitales para mantenerse competitivas en un mercado cada vez mas

conectado.

La investigacion propuesta permitira identificar las tendencias y técnicas mas impactantes
en el sector, asi como las plataformas de mayor relevancia para estas empresas. Ademas, se
explorard cdmo estas organizaciones gestionan su audiencia y mantienen una presencia digital
solida. Esto proporcionard informacion valiosa para desarrollar estrategias efectivas de marketing

digital.

En dltima instancia, el resultado de este proyecto de titulacibn no solo contribuird al
conocimiento académico sobre el uso de herramientas digitales en el sector empresarial, sino que
también tendrd un impacto practico y directo en las empresas comercializadoras de maquinaria
industrial en Guayaquil, brindandoles las bases para mejorar su competitividad y adaptarse con

éxito a los cambios en el entorno globalizado y digitalizado en el que operan.

Palabras Claves: Estrategias, Marketing Estratégico, Posicionamiento, Plan Marketing,

Redes Sociales.
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ABSTRACT

This project is based on the research of the use of digital tools by industrial machinery
trading companies in the city of Guayaquil. Its main objective is to generate results that identify
the most impactful trends and techniques in this sector, as well as the most relevant platforms.
Additionally, the analysis will focus on how companies manage their audience and maintain a
strong digital presence. This research is of vital importance in the context of globalization, where

organizations need to adapt to technological advancements to remain competitive in the market.

Globalization has been a transformative change that revolutionized the world, ushering it
into a new era where contact and commerce between countries, states, and cities became more
accessible than ever before. The only requirement to be part of this scenario was to have an internet

connection and a quality product.

This process has led society to immerse itself further into the so-called digital age, where
lacking anonline presence practically renders a company invisible to consumers. Many businesses
have successfully adapted to this change and capitalized on the opportunities presented by current

trends. However, this process has not been easy for everyone.

Companies offering non-massive or less accessible products or services have faced various
challenges in maintaining their relevance in the digital realm. How do you make the sale of metals,

heavy machinery, or welding machines appealing?

This research project holds great significance due to the changes brought about by
globalization and the growing digital era. These phenomena have completely transformed the way

companies operate and engage with their customers. In the context of industrial machinery trading
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companies in the city of Guayaquil, it is crucial to understand and leverage digital tools to remain

competitive in an increasingly interconnected market.

The proposed research will identify the most impactful trends and techniques in the sector,
as well as the platforms that are most relevant to these companies. Additionally, it will explore
how these organizations manage their audience and maintain a strong digital presence. This will

provide valuable insights for developing effective digital marketing strategies.

Ultimately, the outcome of this graduation project will not only contribute to academic
knowledge regarding the use of digital tools in the business sector but also have a practical and
direct impact on industrial machinery trading companies in Guayaquil. It will provide them with
the foundation to enhance their competitiveness and successfully adapt to the changes in the

globalized and digitalized environment in which they operate.

Key words: Strategies, Marketing Strategy, Positioning, Marketing Plan, Social Media.
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Tema:

Uso de herramientas digitales de comunicacion en las empresas

comercializadoras de maquinas industriales en la ciudad de Guayaquil.

1. Antecedentes del estudio

Actualmente se vive una nueva era de la tecnologia y del marketing, en donde el internet
ha pasado a formar parte fundamental de las ventas de una compafia (Chavez, 2017). En cada
interaccion que tenemos en las redes sociales e internet, nos encontramos expuestos a una variedad
de técnicas de venta y personalizacion de informacién. Constantemente recibimos anuncios
adaptados a nuestros intereses, diseflados para motivarnos a realizar una compra. También
recibimos informacion sobre el rebranding de empresas y el proximo lanzamiento de nuevos

productos o servicios. Todo esto buscando dejar una impresion digital en nosotros.

Es de vital importancia que las empresas sean capaces de establecer su presencia en el
entorno digital. Esto implica contar con una presencia en varias plataformas y la creacién de un
sitio web. Incluso si se pudiese pensar que no es necesario debido al tipo de servicio 0 producto
que ofrece la empresa, es fundamental contar con los medios digitales, aunque sea para brindar

informacién, recibir consultas y obtener feedback de los clientes.

No utilizar el entorno digital como parte de la estrategia de una compafia puede
considerarse una debilidad y una desventaja en el mundo actual. En un mundo altamente
digitalizado, las empresas que no tienen una presencia en linea pueden quedar rezagadas frente a
sus competidores. La falta de presencia digital puede hacer que una empresa parezca obsoleta o

menos relevante en comparacion con otras que han sabido adaptarse al entorno digital. EIl entorno

2



digital permite una comunicacion directa y constante con los clientes. No utilizar estas
herramientas implica perder la oportunidad de interactuar con los clientes, recibir feedback y

responder a sus necesidades de manera mas agil.

1.1. Problematica

Es evidente el crecimiento de la poblacién en Ecuador que tiene acceso a Internet. Los
hogares han adoptado dispositivos mdviles inteligentes y tecnologias que les permiten conectarse
ala red. La principal causa de este crecimiento ha sido la pandemia, que ha obligado a gran parte
de la poblacion ecuatoriana a adaptarse a esta nueva forma de vida y aceptar Internet como un
medio para realizar actividades que antes se hacian en persona.

Figura 1 adaptado de la INEC 2020

Variaciéon
Area 2019 2020 significativa
2019 y 2020
Nacional 45,5% 53.2% Si
Urbana 56.1% 61.7% Si
Rural 21.6% 34.7% Si

Al observar los datos de la tabla anterior, podemos notar un aumento significativo en el
uso de Internet de un afio a otro. Este incremento sin precedentes ha llevado a las empresas a
darse cuenta de su potencial y a utilizarlo en su beneficio. Si los consumidores pasan mas tiempo
en linea y tienen acceso a una variedad de sitios web y redes sociales, aumentan las posibilidades
de que vean publicidades, descubran productos o servicios, Yy dejen rastros digitales con sus

intereses y deseos.



En este sentido, es evidente que las empresas que no utilizan las redes sociales o no tienen
presencia en linea estan perdiendo una gran cantidad de posibles consumidores a diario. El Internet
se ha convertido en un canal fundamental para llegar a los clientes, interactuar con ellos y
promover productos o servicios. Aquellas empresas que no se adapten a esta realidad corren el

riesgo de quedarse rezagadas en un mercado cada vez méas digitalizado y competitivo.

Figura 1. Evolucion del porcentaje de hogares
con computador (escriforio y/o portatil), a nivel
nacional (2013-2020)

Figura 2 adaptado de la INEC 2020



Desarrollar y mantener una audiencia activa en las redes sociales representa un desafio
significativo. Sin embargo, ¢qué ocurre con las empresas que se especializan en productos de nicho
0 que no se dirigen directamente al consumidor promedio? ¢COmo pueden aprovechar la era digital

en su beneficio?

1.2 Justificacion del tema

En el marco de esta tesis investigativa abordaremos estas interrogantes y brindaremos
respuestas concretas. Mediante una investigacidn construiremos una guia que servird como
referencia para futuras empresas, permitiéndoles encontrar su espacio y establecer su presencia en
el mundo digital. De esta manera, podremos comprender los desafios invisibles a los que estas

empresas se enfrentan y descubrir enfoques creativos para superarlos.

A través de un andlisis exploraremos estrategias efectivas disefiadas especificamente para
empresas de nicho. Basandonos en estudios de casos exitosos y entrevistas a expertos,
identificaremos las mejores practicas, técnicas innovadoras y enfoques Unicos que han demostrado

ser exitosos en la utilizacion del entorno digital en su favor.



1.3. Objetivos

Objetivo General

Investigar el uso de herramientas digitales de comunicacion en las empresas

comercializadoras de méquinas industriales de corte, soldadura en la ciudad de Guayaquil.

Obijetivos especificos

. Desarrollar un diagnostico del sector empresarial que comercializa maquinas
industriales.

. Detectar las estrategias usadas para comunicar en las redes sociales

. Establecer los lideres de mercado en el uso de las herramientas digitales para la

comunicacion de la empresa

. Evaluar los resultados obtenidos para elaborar una guia de métodos de usos y

ventajas competitivas que se pueden adoptar por otros para un mejor uso de la comunicacion.

1.4. Resultados esperados

. Identificar y comprender las principales estrategias usadas por la industria para

crear y mantener una imagen online que genere valor y sea estable a largo plazo.

. Describir los problemas a los que se enfrentan las empresas de este sector al

querer comunicar mediante las herramientas digitales.

. Conocer cudles son los medios especificos por los que se obtienen mejores

resultados y en los que se debe enfocar més los recursos de la empresa.



CAPITULO 2:

FUNDAMENTACION TEORICA



2. Capitulo 1 Fundamentacion Teorica

2.1. Marco Tedrico

En la actualidad, la comercializacion se ha vuelto indispensable para las empresas que se
dedican ala distribucion de productos. Esto se debe a diversos factores, como la apertura de nuevos
mercados gracias a los tratados de libre comercio y la globalizacion, los cuales han hecho que el

mercado sea altamente competitivo y se destaque por la oferta de productos innovadores.

Conel fin de establecer una base sdlida para esta investigacion, se han identificado criterios
de diferentes autores que ayudaran a comprender las estrategias de comercializacion y su
aplicabilidad. En el contexto econdémico actual, surge la pregunta de si el marketing ha
experimentado un aumento significativo como un canal influyente en el entorno econémico
mundial. La respuesta unanime es afirmativa, ya que varios analistas coinciden en que el marketing
es clave para presentar proyectos y propuestas que involucran a potenciales clientes vy
compradores. A través del uso de los recursos que ofrece el marketing, se pueden identificar y
analizar los comportamientos habituales de las personas al adquirir un producto en particular (La

Republica, 2018).

Los autores Markuleta & Errandonea (2023) examinan el impacto de la digitalizacion,
destacando la importancia de la presencia digital como un medio para mantener la competitividad
y lograr metas que anteriormente eran inalcanzables para empresas con recursos limitados o

deficiencias en las herramientas de comunicacion.



Los autores resaltan el alcance sorprendente que ofrecen las herramientas digitales en el
crecimiento de los negocios, sefialando que la gran mayoria de las paginas web incorporan de
alguna manera formatos publicitarios, brindando a las marcas acceso a una amplia audiencia. Si el
objetivo estratégico de una marca es llegar a un gran alcance y dispone del presupuesto necesario,
a través de esta forma de publicidad pueden llegar a un nimero précticamente ilimitado de

personas.

Estos hallazgos subrayan la relevancia de la presencia digital como una herramienta
fundamental para las empresas en el entorno actual, permitiéndoles superar barreras econémicas y

de comunicacion, y abrir nuevas oportunidades para el crecimiento y el éxito empresarial.

Los autores Sicilia, Palazon, Lopez & Lopez (2022) consideran que, En el nuevo panorama
actual, las redes sociales se han convertido en una prioridad para las empresas, y muchas de ellas
ya han integrado estas plataformas en su dia a dia. Segun un estudio realizado por IAB (2020), las
marcas que tienen presencia en redes sociales generan mayor confianza entre los consumidores.
La creacion y gestion de estas redes representan un desafio para las empresas, que son conscientes

de la necesidad de aprovechar las oportunidades que brindan desde una perspectiva empresarial.

El estudio de IAB destaca el impacto positivo que puede tener para las marcas, ya que les
permite conectarse con su audiencia de una manera mas cercana y directa. Ademas, ofrecen un
espacio propicio para la promocion de productos y servicios, asi como para el establecimiento de

relaciones duraderas con los clientes.

No obstante, la gestion efectiva de las redes sociales implica un desafio en si mismo. Las
empresas deben desarrollar estrategias de contenido relevantes y atractivas, mantener una

interaccién constante con los seguidores, monitorear Yy responder a los comentarios y mensajes de



manera oportuna, entre otras acciones. Todo esto requiere de un enfoque estratégico y una

dedicacion constante por parte de las empresas.

Las herramientas digitales no solo se basan en comercializacién o publicidad, pues también
tienen otras funciones que muchas empresas pueden usar. Las autoras Bala y Verma (2018)
abordan la importancia de las Relaciones Publicas como una parte significativa de las herramie ntas
de marketing modernas. Las empresas que no consideran las Relaciones Publicas pueden perder
clientes. La pregunta es cuantos clientes pueden perder. La respuesta a esta pregunta es muy dificil,
porque las Relaciones Publicas son mucho mas dificiles de medir que, por ejemplo, la publicidad
en internet. Sin embargo, unas correctamente realizadas siempre traen algunos beneficios a la

empresa.

Las Relaciones Publicas en linea tienen ventajas sobre las tradicionales en cuanto a la
posibilidad de una comunicacién bidireccional répida y amplia en internet. Las empresas que
operan en linea pueden desarrollar relaciones pdblicas en linea a través de la publicacion de
articulos en catalogos en linea, comunicados de prensa en medios en linea, compartiendo videos o
mlsica que contengan mensajes comerciales o publicidad, o participando en diversos foros de

discusion relacionados con el tema o los productos.

Quizas el aspecto mas importante del Marketing Digital de una empresa es el Analisis Web.
Béasicamente, el Andlisis Web te ayuda a recopilar, medir, comprender, analizar, planificar,
informar y predecir las actividades en linea de tu negocio. No debes confundir el Andlisis Web
con las Estadisticas Web. A diferencia de un simple informe, el Analisis Web te proporciona
analisis y diferentes perspectivas para considerar en relacion con tu negocio. Algunas de las

herramientas de Analisis Web importantes son Google Analytics, Spring Metrics, Woopra, Clicky,



Mint y Chartbeat. No hace falta decir que todo anunciante deberia utilizar el Andlisis Web para

comprender su negocio y mejorar el retorno de la inversion (ROI) y las conversiones.

Todo esto nos lleva a nuestro tema de investigacion: ¢Coémo puede una empresa
comercializadora de maquinas industriales utilizar el entorno digital a su favor? Para responder a
esta pregunta, analizaremos el caso de Colimpo S.A., una empresa especializada en la
comercializaciéon de maquinaria industrial, equipos de soldadura, maquinas de corte y equipo de

proteccion.

Colimpo S.A., fundada en 1975, ha experimentado un crecimiento constante a lo largo de
los afios, ampliando su inventario para adaptarse a las demandas cambiantes del mercado. La
empresa tiene sedes tanto en Guayaquil como en Quito y ha implementado estrategias de medios

digitales que le ha permitido alcanzar sus metas comerciales.



2.2. Teoria del Consumidor

Rivera (2009) sostiene que hay multiples teorias que abordan el comportamiento de los
consumidores, las cuales facilitan la identificacion de diferentes tipos de compradores segin la

funcion de su comportamiento de compra.

De estas teorias, especificaremos las mas relevantes (ver figura 2):

. Teoria econdmica

. Teoria del aprendizaje

. Teoria Psicoldgica social
. Teoria Psicoanalitica

Figura 3 Teoria de los comportamientos de los consumidores

Fuente: ""Conducta del consumidor, estrategias y tacticas aplicadas al marketing'2013.



Percepcion del consumidor

Resulta evidente que los clientes son la base fundamental de cualquier negocio, por lo tanto,
esde vital importancia llevar acabo investigaciones de mercado para comprender sus percepciones
y cémo su comportamiento influye en el proceso de compra. La evolucidn constante también ha
dado lugar a nuevas tendencias que han ido ganando protagonismo gradualmente, lo cual subraya

la importancia de comprender las opiniones de nuestros clientes.

Molla, citado por Miranda et al. (2020), plantea que la percepcion de los consumidores se
puede entender como un proceso que consta de seis etapas. Por otro lado, Schiffman (2010)
describe la percepcion como el proceso mediante el cual se selecciona, organiza e interpreta un

estimulo para formar una imagen coherente, tal como menciona (Miranda Tamayo, 2020)
El consumidor

Segun (Solomon, 2008) “Un consumidor es una persona que identifica una necesidad o un
deseo, realiza una compra y luego desecha el producto” Es una persona que demanda un producto
0 servicio, ya sea a causa de una necesidad o un deseo, y luego desecha lo adquirido por que su
necesidad ya fue satisfecha, o por que el producto cumpli6 su objetivo o por un cambio en sus

gustos y preferencias.

Comportamiento de los consumidores

Podriamos afirmar que comprender el comportamiento de los clientes es un factor
fundamental en una estrategia de marketing. El estudio y la comprension de dicho comportamie nto
reflejan el éxito de las empresas especializadas en la captacién de nichos de mercado, ya que evita

cometer errores que puedan afectar la rentabilidad. Este enfoque permite transformar el acto de
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compra-venta en una experiencia significativa para los consumidores. EI comportamiento de los
consumidores, es quiza la forma mas variante al momento de adquirir productos o servicios, de
ahi que diversas variables buscan fidelizar este tipo de comportamientos para considerarlos acto

de compra.

Es decir que el consumidor ejecuta un sin numero de actos involuntarios externos e
internos, relacionados a la decisién de compra de un bien servicio, para satisfacer una necesidad

que ser percibe.
Influencias externas en el comportamiento de los consumidores

Existen diversidad de factores que influyen en la decision de compra de un cliente, por
ejemplo, tenemos los estimulos personales, lo social, el estado situacional, entre otros, tal como lo

mencionan (Casado, A., & Sellers, R., 2013)

Marketing

Es el proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus

necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios segin (P Kotler, G Armstrong, 2003)

Marketing Digital

El marketing digital lo podemos definir como todas las estrategias que se usan en la web
para que un usuario o cliente potencial revise o concrete una visita a nuestro sitio web. El marketing

digital se caracteriza por tener varios aspectos muy personalizables y por tener un alcance masivo.



Marketing Sensorial

Se refiere a las emociones y percepciones que los usuarios experimentan al comprar o
utilizar un producto. La estrategia de marketing se basa en gran medida en las opiniones de otros
compradores sobre los productos adquiridos o servicios utilizados. (Lerma Kirchner, A., &

Marquez Castro, E., 2010)

Inbound marketing

El Inbound marketing es una estrategia que se centra en proporcionar contenido relevante
y atractivo al posible cliente desde las primeras etapas de su proceso de toma de decisiones. A
diferencia del marketing tradicional, el enfoque estd en ofrecer valor al consumidor, lo que hace
que sea el propio cliente quien se acerque a la marca en busca de informacién, consejos o incluso

entretenimiento. (Francisco Naranjo, Observatorio.Digital, 2020)
Plan de Marketing

Es una estrategia que marca un camino especifico que se recorre para alcanzar uno o varios
objetivos, camino que va siendo recorrido a través de una serie de vehiculos que son en realidad
las tacticas de las que se construye la estrategia. Estas tacticas que forman la estrategia son
diferentes dependiendo de la compariia y del tiempo en que se usan, es decir lo que uso en el

presente quizds no sirve en el futuro o en el pasado. (Ballesteros, 2021)



Producto

Se refiere a los bienes o servicios que tienen una variedad de atributos o caracteristicas y
que son diseflados para brindar utilidad o satisfaccién a los usuarios que los demandan. El enfoque
del usuario no esta en el producto en si, sino en la necesidad de acceder al servicio o conjunto de

servicios que el producto puede proporcionar. (Thompson, 1., 2009)

Cliente

Es una persona natural o juridica que adquiere un producto o servicio a cambio de una

gratificacion monetaria o algun tipo de intercambio.

Mercado

(William J. Stanton; Michael J. Etzel y Bruce J. Walker., 2004) nos dicen que el mercado
son las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de

gastarlo.

El mercado es donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos amplio, el
mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto. Por ejemplo:
El mercado de los autos estd formado no solamente por aquellos que poseen un automovil sino
también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de los medios para pagar su precio.

(Farber, 2004)
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Segmentacion de mercado

Charles W. L. Hill y Gareth Jones nos dicen que la segmentacion del mercado es la manera
en que una compafiia decide agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus
necesidades o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja competitiva. (Charles W. L.

Hill, Gareth R. Jones y Melissa Schilling, 2014)

Segun American Marketing Asociation la segmentacion de mercado se puede definir como
el proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos de clientes que se comportan de la
misma manera 0 que presentan necesidades similares. Cada subconjunto se puede concebir como

un objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta de comercializacion.

En resumen, la segmentacién del mercado puede ser definida como el proceso en el cual
una empresa divide un mercado en subgrupos de clientes basados en caracteristicas relevantes. El
objetivo de la segmentacion del mercado es llegar a cada subgrupo con actividades de marketing

especificas para lograr una ventaja competitiva.

El proceso de investigacion de mercados implica cuatro etapas: la definicién del problema
y los objetivos de la investigacion, la planificacion, la ejecucién de la investigacion y la

interpretacion y comunicacion de los resultados.

En cualquier proyecto, existen diferentes tipos de objetivos, como los de las investigaciones
exploratorias. Estas investigaciones se utilizan para recopilar informacion que ayude a definir el
problema a investigar o a establecer hipotesis. Por otro lado, las investigaciones descriptivas se
utilizan para describir las caracteristicas de una poblacion o muestra. En este caso, las
caracteristicas de interés son el potencial que pudiera sostener un producto dentro del mercado,

basado en aspectos de demografia y tipos de comportamiento de nuestro publico meta.
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La segmentacién del mercado es importante porque permite a las empresas identificar
grupos homogéneos de consumidores con necesidades y deseos similares. Esto facilita el
desarrollo de estrategias de marketing que se dirijan a las necesidades especificas de cada grupo

de consumidores.

La segmentacion del mercado se puede basar en una variedad de factores, incluyendo la
edad, el sexo, la ubicacién geografica, los ingresos, los intereses y el comportamiento de compra.
Al segmentar un mercado, las empresas pueden aumentar sus posibilidades de éxito al

comercializar sus productos o servicios a un publico objetivo especifico.
Estrategias de segmentacion

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado grande en segmentos mas
pequefios, cada uno con necesidades, deseos y comportamientos diferentes. Esto permite a las
empresas desarrollar estrategias de marketing mas efectivas que se dirijan a los segmentos
objetivos especificos. Hay una serie de factores diferentes que se pueden utilizar para segmentar

un mercado, incluyendo: Demografia, Psicologia, Comportamiento, Estilo de vida.

Una vez que una empresa ha segmentado su mercado, puede desarrollar estrategias de
marketing que se dirijan a cada segmento objetivo de manera efectiva. Por ejemplo, una empresa
que vende ropa puede segmentar su mercado por edad y género. Luego, puede desarrollar
diferentes lineas de ropa que se adapten a las necesidades de diferentes grupos de consumidores.

(Castillo, 2018)
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Sainz (2020) menciona que las estrategias de segmentacion estan orientadas a agrupar las
clasificaciones de mercados por las que la empresa apostara; estas se pueden clasificar de la

siguiente forma:

. Diferenciadas: buscan llegar a cada segmento de mercado con una oferta y un

posicionamiento diferente.

. Indiferenciadas: han identificado los segmentos de clientes y sus necesidades, para
la empresa es necesario que se dirija a todos con la misma oferta de productos o servicios y con

una propuesta de posicionamiento.

. Concentradas: aquellas en las que la empresa centra sus esfuerzos para un

determinado grupo de mercado, adaptando su oferta a las necesidades especificas de ese nicho.
Criterios de segmentacion

La segmentacion de mercado es un proceso que divide a un mercado grande en grupos mas
pequefios de clientes con necesidades, deseos y comportamientos similares. Esto permite a las
empresas comercializar sus productos y servicios de manera mas efectiva, ya que pueden adaptar

sus mensajes a las necesidades especificas de cada segmento:

. Demograficas: Edad, etnia, raza, genero, ubicacion, y mas

. Socio Econdmicas: Ingresos, nivel académico, ocupacion

. Geograficas: Cultura, clima, ubicacion, y mas.

. Psicogréaficas: Los valores, las creencias y las necesidades de los consumidores
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Macro segmentacién y micro segmentacion

La macrosegmentacion es el primer paso en el proceso de segmentacion de mercado. Se
refiere a la division de un mercado grande en segmentos mas grandes, basados en factores
demogréaficos, geograficos y psicograficos. (Kotler, P., Armstrong, G., Saunders, J., Wong, V., &

Saunders, J., 2018)

En cambio, La microsegmentacion es un enfoque de segmentacion de mercado que divide
a los clientes en grupos aun mas pequefios, basados en sus necesidades y comportamientos
individuales. Esto permite a las empresas desarrollar estrategias de marketing més personalizadas
y efectivas, ya que pueden dirigirse a cada grupo de clientes con mensajes y ofertas que son mas

probables de generar una respuesta.

La microsegmentacion puede ser una herramienta valiosa para las empresas que desean
aumentar sus ventas y mejorar su participacion de mercado. Sin embargo, es importante tener en
cuenta que la microsegmentacion puede ser costosa y compleja de implementar. Las empresas
deben asegurarse de que los beneficios de la microsegmentacion superen los costos antes de

implementarla.
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Cinco Fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo de andlisis estratégico desarrollado
por el profesor de la Escuela de Negocios de Harvard Michael Porter en 1979. EI modelo identifica
cinco fuerzas competitivas clave que operan en cualquier industria y que determinan la estructura

competitiva de la industria y la rentabilidad de las empresas en ella.

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta valiosa para las empresas que
desean comprender la estructura competitiva de su industria y la rentabilidad de su empresa. Al
comprender las cinco fuerzas, las empresas pueden desarrollar estrategias que les ayuden a mejorar

su posicion competitiva y aumentar sus ganancias.

Las 5 fuerza de Porter son las siguientes: Rivalidad entre competidores existentes,
Amenaza de nuevos competidores entrantes, Poder de negociacién de los proveedores, Poder de

negociacion de los compradores, Amenaza de productos sustitutos.

Matriz FODA

El analisis FODA, también conocido como DAFO, es una herramienta de planificacion
estratégica que ayuda a las empresas a identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas. La matriz FODA se puede utilizar para desarrollar estrategias para mejorar la posicién

competitiva de una empresa y aumentar Sus ganancias.

Las fortalezas y debilidades son factores internos de una empresa, mientras que las
oportunidades y amenazas son factores externos. Las fortalezas son las cosas gque una empresa
hace bien y que le dan una ventaja sobre sus competidores. Las debilidades son las cosas que una

empresa hace mal o que no le dan una ventaja sobre sus competidores. Las oportunidades son
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factores externos que pueden beneficiar a una empresa, como cambios en la tecnologia, la
economia o las preferencias del consumidor. Las amenazas son factores externos que pueden
perjudicar a una empresa, como la entrada de nuevos competidores, el aumento de los precios de

los insumos o cambios en la normativa gubernamental. (Hill, C. W. L., & Jones, G. R., 2013)

Posicionamiento

El posicionamiento es el proceso de crear una imagen clara y distintiva en la mente del
cliente objetivo. Esto se logra a través de una variedad de estrategias, como el desarrollo de un
mensaje de marca unico, la creacion de una experiencia de cliente excepcional y la diferenciacion

de la competencia.

Es importante porque ayuda a las empresas a atraer y retener clientes. Cuando una empresa
tiene un posicionamiento fuerte, los clientes saben qué esperar de ella y estdn mas dispuestos a
comprar sus productos o servicios. Ademas, el posicionamiento puede ayudar a las empresas a
cobrar precios méas altos por sus productos o servicios, ya que los clientes estan dispuestos a pagar

mas por una marca que conocen y en la que confian.

A medida que cambian las condiciones del mercado, las empresas deben ajustar su
posicionamiento para mantenerse relevantes. Sin embargo, si se hace bien, el posicionamiento

puede ser una herramienta poderosa que puede ayudar a las empresas a alcanzar el éxito.
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Por atributo

Es una estrategia de posicionamiento que se centra en destacar un atributo especifico de un
producto o servicio como su principal ventaja sobre la competencia. Por ejemplo, una empresa de
automoviles puede posicionar su producto como el mas seguro del mercado, o una empresa de

bebidas puede posicionar su producto como el mas saludable del mercado. (Tadajewski, 2010)

Todos los productos, ya sean similares u homogéneos, tienen caracteristicas distintivas que
los hacen diferentes de los demés. Estas caracteristicas pueden ser tangibles, como el precio, la
calidad o el disefio, o intangibles, como la marca, la imagen o la experiencia del cliente. Al analizar
estas caracteristicas, las empresas pueden determinar la personalidad o atributo de su producto, lo
que les ayudard a posicionarlo de forma efectiva en el mercado.

Figura 4 Atributos de los productos

7
‘ Ganancias o beneficios
Vs

Adaptado de: (Dvoskin, R., 2011)
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Por beneficio

El posicionamiento por beneficio es una estrategia de marketing que se centra en comunicar
los beneficios que ofrece un producto o servicio a los consumidores. Estos beneficios pueden ser
funcionales, emocionales o sociales. Es una estrategia efectiva porque ayuda a los consumidores a
entender por qué deben comprar un producto o servicio. Cuando los consumidores saben los

beneficios que obtendrén, es mas probable que compren.

Para desarrollar una estrategia de posicionamiento por beneficio, las empresas deben
primero identificar los beneficios que son méas importantes para sus clientes objetivo. Una vez que
se hayan identificado los beneficios clave, las empresas deben asegurarse de que sus productos o
servicios destacan en estos beneficios. Esto se puede hacer mediante el uso de publicidad,

marketing directo o relaciones publicas. (Tadajewski, 2010)

Dentro de la investigacion hemos determinado que algunos beneficios podrian estar

incluidos en factores como:

. Posicionamiento del producto dentro de las primeras opciones de compra, debido a

los beneficios que otros productos similares no otorgan a los clientes.

. Un plan de marketing bien elaborado, informara a los consumidores los beneficios

que recibiran por consumir sus productos y por la fidelidad hacia la marca.

. Todo lo que sea extra marcard diferencia en la marca y en la empresa, y si la ésta
Gtima  destaca, se posicionard sin dificultad en la mente de sus clientes. Por lo tanto, aumentard su

notoriedad, lealtad, e incrementard los nimeros de las ventas y la facturacion.
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Micro entorno

Historia de la empresa

Sunombre comercial es Colimpo s.a, y se constituye como una empresa de nicleo familiar,
su trayectoria y permanencia por mas de cuarenta afios en el mercado ecuatoriano, le ha permitido
crecer y volverse ain mas competitivo y comercial, esta tanto en Guayaquil como en la capital del

pais, Quito.

Colimpo, es una empresa con 40 afios de existencia, empezaron como Comercial Colimpo,
importador exclusivo de soldadura especial para mantenimiento NASSAU, producto con el que

revolucionaron el mercado ecuatoriano de soldaduras especiales.

Gracias a la exigencia del mercado empezaron a importar las maquinas de soldar MILLER,
con las cuales trajeron al pais lo Gltimo en tecnologia para soldar y asi fueron incrementando su

portafolio de productos, todos dirigidos al &rea de soldadura del sector metalmecénico e industrial.

Colimpo es conocido por su excelente calidad y variedad de productos también tiene varios
especialistas técnicos de los mejores del pais. Sin embargo, tiene una gran cantidad de deudas que

no ha cobrado a sus clientes. Esto est& causando problemas financieros.

La empresa tiene una estructura organizativa en la que algunos empleados tienen sus
funciones bien definidas, sin embargo, carecen de departamentos que se pueden considerar
fundamentales en el mercado competitivo de hoy en dia. Esto se puede ver en la Tabla 2, que

muestra los diferentes cargos y ocupaciones de la empresa.
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Tabla 1 Distributivo de personal
DISTRIBUCION DE PERSONAL COLIMPO S.A

Accionistas

4

! Gerente General

) Jefe de Ventas

. Disefiador Gréafico y Community Manager
(freelance)

6 Vendedores

) Bodegueros

3 Técnicos de servicio

Chofer
1

Adaptada de: Dpto. Recursos Humanos (Colimpo, 2023)

Misiéon

Entregar soluciones al sector metalmecéanico en el area de corte y soldadura, mediante
productos de alta calidad y tecnologia de vanguardia, importandolos de los mejores fabricantes a

nivel mundial. (Colimpo, 2023)

Vision

Ser la empresa lider en tecnologia en el area de corte y soldadura en el Ecuador.

(Colimpo, 2023)
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Objetivos empresariales

Los objetivos empresariales fijados por la empresa son para buscar mas ganancias y
expandir su control en el mercado:
e Expandir sus productos y servicios para acaparar una porcién méas grande del mercado.
e Capacitacion constante para el personal de ventas.

e Maximizar las ganancias ofreciendo los mejores productos y servicios del mercado.

Valores

La empresa presenta los siguientes valores:

e Compromiso: Ofrecer siempre la mejora calidad y atencion al cliente.

e Constancia: Mantener el alto nivel de productos y atencion siempre.

e Honestidad: Cumplir con las expectativas del cliente y ganar su confianza.

e Trabajo enequipo: Siempre llevar una buena relacion con el cliente y los colaboradores.

e Liderazgo: Mantenerse como lideres innovadores y tomar riesgos que pueden cambiar el
mercado.

Organigrama

Un organigrama es una representacion grafica de la estructura de una organizacion, que
muestra las diferentes unidades, departamentos y puestos que la componen, asi como sus

relaciones jerarquicas. (Fombrun, C.J., & Tichy, N. M, 1979)

Colimpo cuenta con el siguiente organigrama donde se pueden apreciar los puestos y las

lineas de relaciones jerarquicas.
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Figura 5 Organigrama Colimpo s.a

SN

Fuente: Departamento de Recursos Humanos (Colimpo, 2023)

Las funciones de cada departamento se van a detallar a continuacién:

e Accionistas: Elijen a los gerentes que administraran la empresa en su nombre, y son parte

de la toma de decisiones de la empresa.

e Gerente General: Es responsable de la toma de decisiones estratégicas, la gestion de los

recursos Y el liderazgo de su equipo. El gerente general es el responsable de asegurar que

la empresa logre sus objetivos y metas.

e Jefe de ventas: Establecer objetivos y metas de ventas, desarrollar estrategias y planes de

ventas, motivar y entrenar a su equipo de ventas. El jefe de ventas también es responsable

de medir el rendimiento de las ventas y hacer los ajustes necesarios para garantizar que el

equipo alcance sus objetivos.
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Disefiador Gréfico: Encargado del manejo y control de la imagen de la compafiia.
Community Manager: Encargado de la comunidad de la compafiia, asi como del contacto
online que pueda existir, debe responder y estar atento y siempre mantener la buena
imagen.

Vendedores: Realizar el contacto con los posibles clientes, realizar seguimientos,
informes, cumplir con la meta de ventas que tiene la empresa.

Bodegueros: Encargado del manejo y control del inventario de la empresa

Técnico de servicio: Encargado de dar atencion especializada al cliente, capacitarlo y
cubrir cualquier duda o imperfecto que tenga la maquinaria o equipo.

Chofer: Conducir el vehiculo de manera segura y eficiente, Cargar y descargar mercancias

del vehiculo.
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Histdrico de Ventas

Para determinar el grado de impacto del implemento de marketing digital hemos recopilado
el historico de ventas de la compafiia desde que se implementaron dichas estrategias. Hay que tener
en cuenta que el afio de la pandemia no fue el mejor para el mercado por ende muestran bajas

ventas.

Tabla 2 Historico de ventas

Colimpo Ventas anuales
2019 $27130.257
2020* $1°458.461
2021 $2°541.733
2022 $3'142.763

Fuente: Informacion propocionada por el jefe de ventas (Colimpo, 2023)
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Cinco fuerzas de Porter

Para hacer el andlisis de las 5 fuerzas de Porter se realizd una entrevista al gerente general

de la compariia Colimpo s.a.

En las tablas detalladas a continuacién se especifican las variables que se han tomado para

realizar el andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

Tabla 3 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Preguntas Si Medio No Observaciones
Existen otras La competencia en el mercado es
compafias gue fuerte y como la mayoria de las
venden soldadura, X maquinas son importadas no hay
equipos industriales mucho diferenciador.
Los clientes tendran No es un producto que tenga otros
que cancelar valores valores o que su valor sea variable.

X

adicionales por
comprar otra marca

Solo deben pagar un valor.

Se  requiere de
mucha inversion en
este negocio

La maquinaria y los cursos de
técnicos son bastantes caros. La
inversion es grande y deben realizar
bastante tramites.

Los canales de
distribucion son de

Son de acceso variables. Necesitas un
capital grande para poder mover los

dificil acceso productos y recibirlos.

Se necesitan Si, existen varias normas y leyes que
normativas que se deben cumplir.

cumplir  para la

distribucion

Poseen la capacidad
para capacitar y

Si se cuenta con la capacidad para
educacion continua y especializacion
del personal
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especializar a

técnicos

los

Tabla 4 Calificacion de Amenaza de entrada de nuevos competidores

Adaptada de: (Colimpo, 2023)

No Poco

Atractivo Atractivo

Neutro

Atractivo

Muy

atractivo

Total

Barreras de

entrada

X

Costos por

cambios

Mercado

competitivo

Accesoa

repuestos

Inversion en

campanias

publicitarias

Calificaciéon
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Fuente: (Colimpo, 2023)

Tabla 5 Negociacion de los proveedores

Preguntas Si Medio No Observaciones
X No realmente.  Se
Los proveedores son puede acceder con facilidad y
pocos Y el acceso es hay una amplia gama de
. proveedores
dificil
X No, para poder
Se pueden reemplazar reemplazar las piezas de una
facilmente partes y maquina se debe contar con un
. conocimiento especifico.
piezas
) Si, los costos de los
Para el ingreso a la productos  importados  son
distribucion es elevados.
necesario contar con
mucha inversion
X Influyen

Los costos distribucién
en qué medida influyen

a mis costos de venta

medianamente en la definicion
de los costos de venta.

Competencia potencial

No en gran medida,
porque la obtencion de los
productos deben ser
importados.

Fuente: (Colimpo, 2023)



Tabla 6 Calificacion Negociacion de los proveedores

1 2 3 4

No Poco Neutro Atractivo
Atractivo  Atractivo

Muy
atractivo

Total

Proveen de
productos
mas
econdmicos
gue los que
ofrecemos

Se pueden
cambiar
facilmente los
insumos

Para el
ingreso a la
distribucion
es necesario
contar  con
mucha
inversion

Mis costos de
distribucion
en qué
medida
influyen a mis
costos de
venta

Hay mucha
competencia
potenciales

19

Calificacién

3.8

Fuente: (Colimpo, 2023)
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Tabla 7 Negociacion con los compradores

Preguntas

Si

Medio

No

Observaciones

Resulta barato o
rapido cambiar a

los proveedores

X

Debido a que la mayoria de los
equipos son importados
conseguirlos solo requiere de un

buen capital

Se puede capacitar

facilmente al

personal

No es tan facil capacitar al personal
debido a que son cursos

especializados que toman tiempo

Costo del producto
del proveedor en
funcion al costo de

producto final

Debido a que hay que considerar
las importaciones,  suministros,

cadena logistica, entre otros.

Mis  costos de
insumos en qué
medida influyen a

mis costos de venta.

No influyen en gran medida ya son
importados y solo inciden en costos
de almacenamiento respecto del

precio final del producto.
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Existen
proveedores

potenciales

muchos X Si,

los hay. Son muchos

proveedores potenciales.

los

Fuente: (Colimpo, 2023)

Tabla 8 Calificacion Negociacion de los compradores

1 2 3 4 5

No
Atractivo

Poco Neutro  Atractivo Muy
Atractivo atractivo

Total

Cantidad de
proveedores

X

Disponibilidad de
proveedores
sustitutos

Costos de cambio
de los productos
del proveedor

Amenaza de
integracion
vertical
adelante

hacia

Costo del producto
del proveedor en
relacion con el
precio del
producto final

Calificacion

Fuente: (Colimpo, 2023)
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Tabla 9 Rivalidad entre competidores

Preguntas Si Medio No Observaciones
NUmero de X El mercado de soldadura y
compradores frente maquinas industriales crece a
a las ofertas medida que hay mas
existentes emprendimiento y

construcciones
Adquieren el X Existen diferentes tipos de
producto por estrategias de ventas que usa la
precios o beneficios competencia. Algunos ofrecen
beneficios extras otros
productos a mejores precios.
Es necesario X Si, debido a que hay diferentes
brindar mucha tipos y  modelos de
informacion. maquinarias
Existen otras X Si, existen varias marcas que
marcas en el ofrecen el mismo tipo de
mercado ofertando producto
este tipo de
productos.
El  producto es X Es un producto que debe
complicado manejar alguien con

experiencia y conocimiento

Fuente: (Colimpo, 2023)
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Tabla 10 Calificacion Rivalidad entre competidores

1 2 3 4 5

No Poco Neutro  Atractivo Muy Total
Atractivo  Atractivo atractivo

Competidores X
frente a oferta
existente

Inversion por X
beneficios

Promociones X
aplicadas y

descuentos

ofrecidos

Informacion X
Publicitaria

Tecnologia X
ofertada al cliente

Complicaciones X
del producto

23

Calificacion 3,83

Fuente: (Colimpo, 2023)
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Tabla 11 Amenaza por productos sustitutivos

Preguntas Si Medio No Observaciones
¢Existe un X Hay otras
sustituto para los alternativas como
clientes? maquinas chinas pero
no son de buena calidad
¢Qué tan X Debido a los
probable es que altos precios de la
los clientes nos maquinaria puede que
reemplacen? los clientes vayan por
ofertas o beneficios

extras
Al X Al  cambiarse

cambiarnos se
incrementan  los
costos para el
cliente

los clientes pierden los
Servicios
especializados que da
Colimpo.

Fuente: (Colimpo, 2023)

33



Tabla 22 Amenaza por productos sustitutivos

1 2 3 4 5
No Poco Neutro  Atractivo Muy Total
Atractivo  Atractivo atractivo
Cantidad de X
productos sustitutos
Cliente tiene X
disposicién para
sustituir producto
Variacion  de X
costos de sustitucion
Disponibilidad X
para sustitucion
16
Calificacion 4

Fuente: (Colimpo, 2023)
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Entorno politico legal

Ecuador es un pais democratico en América del Sur. El presidente es el jefe de estado y el
jefe de gobierno. El presidente es elegido por un periodo de cuatro afios y es responsable de

nombrar al gabinete, los embajadores y otros funcionarios gubernamentales.

La Asamblea Nacional es el poder legislativo de Ecuador. Tiene 130 miembros, que son
elegidos por un periodo de cuatro afios, y es responsable de aprobar leyes, declarar la guerra y

aprobar el presupuesto.

El gobierno esta disefiado para proteger los derechos de los ciudadanos y garantizar que el
gobierno sea responsable ante el pueblo. La transparencia y el control social son importantes para

promover la rendicion de cuentas y combatir la corrupcion.

La transparencia es la politica de hacer que la informacién sea publica y accesible. El
control social es la supervision de las actividades del gobierno por parte de los ciudadanos. Estos

dos principios son fundamentales para una democracia sana.

Cuando el gobierno es transparente, los ciudadanos pueden ver lo que el gobierno esta
haciendo. Esto permite a los ciudadanos responsabilizar al gobierno por sus acciones. Cuando el
gobierno esté sujeto a control social, los ciudadanos pueden vigilar las actividades del gobierno y

denunciar cualquier irregularidad. (Asamblea Nacional del Ecuador, 2022)

En cuanto al ambiente legal el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE, 2022)
es la encargada de establecer las reglas para la importacion y el objetivo para el cual se trae estos

bienes.
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Todo tipo de comercio exterior 0 que pase por la aduana debe someterse a ciertos impuestos
y aranceles que causan que el costo suba y por ende el precio también. En la siguiente lista se
detallard los que afectan directamente a Colimpo:
- 5% de partida arancelaria o conocido como impuesto aduanero, excepto los paises en donde
se tiene convenios de libre comercio.
- 7.5% de aranceles aduaneros segun el tipo de soldadura que se este trayendo para su
comercio. Cabe recalcar que no todo tipo de soldadura paga impuestos. Con la excepcion de que

si es fabricada en algin pais del CAN (comunidad andina de naciones) no se paga aranceles.

Informacién dada por Colimpo y revisada en (Ministerio de Produccion, Comercio

Exterior, Inversiones y Pesca, 2022).
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Entorno econémico

La economia ecuatoriana crecié un 4,2% en 2022, impulsado por el consumo privado, la
inversion publica y las exportaciones. La inflacion se mantuvo en niveles bajos, con una tasa

promedio anual de 1,6%.

Para 2023, el BCE proyecta un crecimiento del PIB de 3,4%. Este crecimiento se vera
impulsado por el aumento del consumo privado, la inversidon publica y las exportaciones. La

inflacion se proyecta en 2,9%.

los principales riesgos para la economia ecuatoriana en 2023 son: El aumento de la
inflacion mundial, que podria reducir el poder adquisitivo de los consumidores ecuatorianos. El
aumento de las tasas de interés internacionales, que podria dificultar el acceso al crédito para las
empresas ecuatorianas. La inestabilidad politica en la region, que podria crear incertidumbre para

los inversores. (Banco central del Ecuador, 2022)

Figura 6 Tasa de inflacion anual
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9.9
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8.1
7.3
6,6
I I 4I6

Mundo Economias Avanzadas Economias Emergentes América Latina y el
Caribe

n2022 =2023
Fuente: (Banco central del Ecuador, 2022)
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La economia ecuatoriana experimentd un crecimiento significativo en 2022, con una tasa
de crecimiento del 4,2%. Este crecimiento fue impulsado por el consumo privado, la inversion
publica y las exportaciones. Como resultado de este crecimiento, la tasa de desempleo se redujo al
4,6%, su nivel mas bajo en los Ultimos afios.

La tasa de participacion laboral también aumentd en 2022, alcanzando el 67,3%. Este
aumento fue impulsado por el aumento de la poblacion activa, asi como por la reduccion del

desempleo. (Ecuador en cifras, 2022)

Figura 7 Desempleo en Ecuador
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Fuente: (Ecuador en cifras, 2022)

El sector de servicios fue el principal impulsor del crecimiento econémico en 2022, con
una tasa de crecimiento del 5,1%. El sector industrial también creci6 a un ritmo rapido, con una
tasa de crecimiento del 4,7%. El sector agricola crecid a un ritmo mas lento, con una tasa de

crecimiento del 2,9%.
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Figura 8 Tasa de empleo adecuado
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Fuente: (Ecuador en cifras, 2022)

La tasa de inflacion se mantuvo baja en 2022, con una tasa promedio anual de 1,6%. Este
bajo nivel de inflacion se debié a una serie de factores, incluyendo la baja demanda interna, la

apreciacion del dolar y la caida de los precios del petréleo.

En general, la economia ecuatoriana tuvo un buen desempefio en 2022. El crecimiento
econdémico fue sélido, el desempleo se redujo vy la inflacion se mantuvo baja. Estos resultados son

un buen augurio para la economia ecuatoriana en los préximos afios.

El Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador crecié un 0,7% en el primer trimestre de 2023
en comparacion con el mismo periodo del afio anterior. Este crecimiento fue impulsado por el
consumo de los hogares, que aumentd un 1,6%, el gasto del gobierno, que aumenté un 0,5%, y las

exportaciones, que aumentaron un 0,4%. (Banco central del Ecuador, 2022)
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Entorno socio cultural

Segun la Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) 2022 del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC), el 1,9% de los ecuatorianos se ubica en el estrato A, con respecto a

los niveles de ingresos econdmicos Y cantidad de bienes que poseen. (INEC, 2022)

El estrato A representa solo una pequefia fraccion de la poblacion ecuatoriana. El estrato
B, el siguiente mas alto, representa el 10,5% de la poblacion. Los estratos C, Dy E representan el

55,1%, el 24,1% y el 8,4% de la poblacion, respectivamente.

La distribucion desigual del ingreso en Ecuador es un problema que ha sido reconocido por
el gobierno. El gobierno ha implementado una serie de politicas para reducir la desigualdad, como

el Bono de Desarrollo Humano, el Bono de Proteccion Social y el Bono de Desarrollo Infantil.
Aspecto tecnoldgico

Ecuador es un pais con una poblacién de 18 millones de habitantes. De esta poblacion, el
77% utiliza Internet. Hay 15.91 millones de teléfonos celulares en el pais y el 81% de la poblacion
es usuaria activa en redes sociales. Esto significa que hay méas perfiles en redes sociales que

usuarios conectados diariamente a Internet.

Estas cifras muestran que Ecuador es un pais con una fuerte penetracion de Internet y redes
sociales. Esto tiene un impacto significativo en la sociedad ecuatoriana, ya que las personas
utilizan Internet y redes sociales para mantenerse informadas, comunicarse, hacer negocios Yy

entretenerse. (Medina, 2022)
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Figura 9 Crecimiento digital en Ecuador

Fuente: (Medina, 2022)

Segun un estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) en
2022, el 81% de la poblacion ecuatoriana utiliza redes sociales. Esto representa a 14,60 millones
de personas, de las cuales el 49% son mujeres Yy el 51% son hombres. El nimero de usuarios de
redes sociales en Ecuador ha crecido un 4,3% en 2022, lo que significa un promedio de 600.000
nuevos usuarios. La red social mas utilizada en Ecuador es Facebook, con un 69,25% de usuarios.
Le siguen Pinterest, Instagram y YouTube, con un 11,75%, 95% y 6,5% de usuarios
respectivamente.Los datos del INEC muestran que las redes sociales son una parte importante de
la vida de los ecuatorianos. Estas plataformas son utilizadas por personas de todas las edades y
generos para mantenerse informados, comunicarse, hacer negocios Y entretenerse. El crecimiento
del uso de redes sociales en Ecuador es una tendencia que se espera que continle en los proximos

afios. (INEC, 2022)
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Dado que Facebook es la plataforma de redes sociales més popular en el pais, presenta una
solida oportunidad para el despliegue de anuncios publicitarios. Esta red tiene una cobertura
considerable de 12,7 millones de usuarios, representando el 71% de la poblacion en linea. Por
ende, es la alternativa més idénea para promocionar nuestros productos dentro de una estrategia

de marketing digital.

figura 10 Resumen audiencia disponible para anuncios

Fuente: (Medina, 2022)
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Analisis P.E.S.T.

Tabla 13 Analisis entornos

Variables Atractivo
Entorno Politico Legal 3,75
Entorno Econdmico 2,10
Entorno Social Cultural 3,5
Entorno Tecnoldgico 3,75
TOTAL 3.27

Adaptada de:: (INEC, 2022)

Ciclo de vida de producto.

Colimpo S.A. ostenta una extensa diversidad de productos en su catalogo, siendo el
producto primordial de la empresa actualmente el denominado Rhino Weld. Esta mercancia,
importada de China y presentada bajo la marca propia de la empresa, se encuentra dirigida hacia
el ambito industrial, especificamente en soluciones de soldadura y construccidn, y se caracteriza

por su elevado estandar de calidad y costos competitivos.

En el contexto de su estrategia empresarial, Rhino Weld se perfila como un producto de
especial énfasis, sometido a una intensa promocion para que alcance su posicién éptima en el
mercado. Es importante mencionar que este articulo cuenta con una durabilidad de dos afios,

confirmando asi su calidad y robustez. En la actualidad, Rhino Weld se encuentra en la etapa
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introductoria de su ciclo de vida comercial, lo que sugiere que ain tiene un amplio espacio para su

desarrollo y consolidacién en el mercado.

F.O.D.A.

Tabla 14 Andlisis FODA de la empresa Colimpo S.A.

FORTALEZAS DEBILIDADES

Dispone de los productos y repuestos  No posee departamento de marketing.

con amplio stock en bodega. ) B o
Poca inversion en publicidad y

Tiene personal especializado enel marketing.

producto, para dar mantenimiento .
Los vendedores deben buscar su propio

técnico a la demanda, asicomo para )
o medios de transporte.
su comercializacion.

Estructura administrativa bastante

Posee oficina con infraestructura
escasa.

adecuada y amoblada para recibir a
clientes interesados en el producto. No tienen buena comunicacion entre las

o sucursales de ambas ciudades.
Historia en el mercado que aumenta

su credibilidad y confianza.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Crecer en canales digitales, debido ala Competencia fuerte en el mercado.

gran demanda de trafico de usuarios = o g
Situacion econdmica actual en recesion,

de las redes sociales. o o )
poco interés adquisitivo de los usuarios.

Especializacion necesaria para vender.
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Precios mas econdmicos con la
introduccion de maquinas italianas y

chinas.

Apoyo del sector privado y publico
para continuar con las importaciones

del producto.

Uso de marketing estratégico para

posicionar la marca empresarial.

Alto capital necesario para poder

ingresar a este tipo de comercio

Susceptible a cambios en el ambiente

politico.

Dependencia de otros departamentos

para aplicacion de politicas
institucionales y comerciales.
Camparias publicitarias de

posicionamiento de la competencia

pueden afectar la participacion de

mercado de la empresa

Fuente: (Colimpo, 2023)
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Marco Referencial

El marco referencial puede ser construido mediante una revision de literatura, la realizacion
de entrevistas con expertos o basandose en la experiencia del investigador. Este componente debe

ser pertinente al problema de investigacion y coherente con los objetivos planteados.

En conformidad con esta seccion, se llevé a cabo una busqueda exhaustiva en trabajos
académicos, tesis de grado, articulos cientificos y proyectos de investigacién que abordaran temas
relacionados con estrategias de comercializacion y posicionamiento. En el proceso, se

identificaron aquellos que se citan a continuacion.

(Martinez, 2014), En su tesis doctoral realizada en la Universidad de Cordoba, Argentina,
bajo el titulo "Plan de Marketing Digital para Pymes", el autor investiga y analiza la aplicacion de
un plan de marketing digital en la empresa Ingemar. El estudio destaca que las pequefas y
medianas empresas (Pymes) suelen concentrar sus esfuerzos en fortalecer su fuerza comercial y
en establecer relaciones solidas con los clientes, a medida que exponen su gama de productos. Este
enfoque gradual motiva al cliente a tomar la decision de compra, que es el objetivo Ultimo de la

empresa.

Ademads, se resalta la falta de claridad que muchas Pymes tienen respecto a su estrategia de
publicidad en linea. A menudo, estas empresas mantienen una perspectiva equivoca que favorece
a la publicidad tradicional en comparacion con los nuevos canales digitales. Sin embargo, la
investigacion indica que, aunque la publicidad tradicional puede ser més costosa, los resultados

pueden ser mas dificiles de cuantificar en comparacion con las opciones digitales.
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En ditima instancia, la tesis propone y demuestra que la implementacién de un plan de
marketing digital ha tenido un impacto significativo en las ventas de la empresa Ingemar. Las
ventas aumentaron en un 3,9% como resultado directo de esta estrategia digital. Estos hallazgos
subrayan la importancia de la adopcion de enfoques modernos de marketing en las Pymes para
mejorar su rendimiento comercial y su competitividad en un entorno digital en constante
evolucion.

(Serna Vazquez, 2017) en su trabajo de titulacién de maestria menciona que el analisis de
la promocion de ventas y los beneficios percibidos por los consumidores resalta diversos elementos
que llevan a las empresas a establecer conexiones interdependientes con las estrategias
promocionales, con el proposito de incrementar su visibilidad en el mercado y promocionar sus
productos. Asi la empresa es capaz de ganar una porcion del mercado en el que antes no estaba

presente, y ademas volverse una parte del top of mind del cliente.

En la tesis de grado “Plan de marketing digital para la industria grafica IDEAS quito”
(Garcés Quijano, Karina Alejandra, Cruz Moreno, Verdnica Stefania, 2023) sefialan que, en los
Utimos  afios, se ha observado un cambio significativo en la manera en que las empresas operan, y
gran parte de estos cambios pueden ser atribuidos a la llegada de internet. Internet ha
proporcionado la capacidad de comunicarse instantineamente con millones de personas,
revolucionando asi los métodos de comunicacion. En la actualidad, es frecuente observar como
para muchas personas se ha convertido en una necesidad esencial revisar sus correos electronicos,

redes sociales y otros medios a través de sus dispositivos méviles o computadoras.
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Desde una perspectiva globalizadora, el marketing digital o electrénico se define como una
actitud nueva y una participacion moderna y realista en el comercio y la promocién de bienes,
servicios, informacion e incluso ideas mediante internet y otros canales electronicos. Sin embargo,
a pesar de estos avances tecnoldgicos, todavia muchas empresas no han implementado un plan de
marketing digital enfocado en aprovechar al maximo los beneficios que estos avances podrian

ofrecer.

Después de implementar las acciones sugeridas, la empresa experimentd un aumento en su
rentabilidad en términos de ventas, evidenciando la indiscutible necesidad de llevar a cabo una
planificacién detallada para adquirir una vision precisa de los objetivos a alcanzar. Esto, a su vez,

permitio la formulacion de estrategias pertinentes dentro de su segmento de mercado.
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Marco Legal

En el contexto nacional, se encuentran presentes multiples normativas y regulaciones que
rigen las operaciones relacionadas con la importacion y comercializacion de productos. En el
ambito particular de este estudio, se dirige la atencion hacia las maquinas industriales y soldadura.
Estas directrices legales, con su aplicacion, persiguen la finalidad de garantizar que el consumidor
o comprador esté debidamente informado sobre los productos que esta adquiriendo y los derechos

que le asisten al realizar dicha adquisicion.

¢QUé necesita una empresa para poder importar en el Ecuador? A continuacidn

explicaremos los puntos necesarios que se debe cumplir:
» Encontrarse inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes;
e Encontrarse habilitado en dicho registro para realizar actividades de importacion y
e Domicilio fiscal declarado en el RUC no debe encontrarse en la condicion de No Habido.
e Estar registrado y aprobado en el sistema Ecuapass como importador

e Presentar los formularios y documentos necesarios para importar mercancias.
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CAPITULO 3:

INVESTIGACION DE MERCADOS
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Capitulo 3

3. Investigacion de Mercado

3.1. Objetivo general

Determinar cuales son las redes sociales y las estrategias digitales que mejor impacto

tienen en los clientes.

Objetivo Especifico
o Identificar cual es la mejor red social que puede usar una empresa que comercializa
maquinas industriales, soldadura, equipos de proteccion.
e Analizar preferencias de contenido de los clientes potenciales.
e Determinar los medios de comunicacién idéneos para posicionar a Colimpo S.A, en el
mercado de consumidores de la ciudad de Guayaquil.
e Conocer si se esta logrando el posicionamiento deseado mediante el uso de las estrategias

actuales de Colimpo S.A

Disefio de Investigacion

Para el desarrollo de esta investigacion de mercado, se utilizara un disefio cualitativo,

cuantitativo.
Tipo de Investigacion

En este proyecto usaremos dos tipos de investigacidn que seran detallados a
continuacion:
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Tabla 15 disefio de la investigacion aplicado

Investigacion Tipo de Datos Herramientas
utilizadas
Cualitativa Exploratoria — concluyente, Entrevista
descriptiva
Cuantitativa Exploratoria  concluyente- Encuesta
descriptiva

Con el proposito de identificar los perfiles de los consumidores potenciales, se llevara a
cabo un estudio de naturaleza exploratoria. Este enfoque metodologico nos dirigird hacia la
consecucion del conocimiento acerca de los factores que inciden en las elecciones de compra de
purificadores de agua. Adicionalmente, esta investigacion proporcionara una perspectiva auténtica

acerca de las marcas que han logrado un mayor posicionamiento en la memoria del consumidor.

Fuentes de Informacion

Fuentes de informacion Primarias

En este estudio, haremos uso de fuentes de informacién primarias, ya que se obtendran a
través de las entrevistas efectuadas al Gerente General de Colimpo S.A., asi como de los clientes

en Guayaquil, mediante la aplicacion de encuestas.
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Fuentes de informacion secundarias

Se usaran datos provenientes de fuentes como INEC para complementar esta

investigacion.

Tipos de datos utilizados

El actual proyecto de investigacion ha establecido en sus objetivos la incorporacion de

datos tanto cualitativos como cuantitativos, adoptando asi un enfoque metodolégico mixto.

Datos Cualitativos

En esta investigacion usaremos la entrevista a profundidad, entrevistando al Gerente

General de Colimpo S.Avy al director de Ventas.

Datos Cuantitativos

Para los datos cuantitativos se usard la encuesta.

Herramientas investigativas

Tabla 16 tipos de herramientas investigativas utilizadas

Obijetivo Herramienta Técnica
Determinar lared social mas usada por los clientes Encuesta Cuantitativa
Identificar el tipo de contenido que mas se Encuesta Cuantitativa

consume en los medios digitales

Evaluar el nivel de posicionamiento de Colimpo Entrevista Cualitativa
S.A.
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Herramientas Cuantitativas

Para recopilar informacion, se empleara una encuesta elaborada mediante Google Forms,
que constara de 10 preguntas con opciones de respuesta mdltiple. Estas encuestas se
administraran en linea a un grupo especifico de individuos, seleccionados de manera aleatoria de

acuerdo a la muestra establecida.

Herramientas Cualitativas

La entrevista a profundidad se realizard al Gerente General de Colimpo S.A, esta
entrevista serd realizada presencialmente para determinar cual es la estrategia publicitaria en el

que se encuentra actualmente realizando la empresa.

Asi mismo realizaremos una entrevista al jefe de ventas para poder analizar como las
diferentes estrategias usadas han resultado en ventas o en el cumplimiento de diferentes

objetivos.

Target

El grupo objetivo para la realizacién de las encuestas estd definido por ciertos atributos. En
este estudio, se ha determinado que participaran individuos seleccionados de manera aleatoria,

residentes en la ciudad de Guayaquil, especificamente en la zona de residencial urbana.

Se realizara la encuestas a personas mayores a los 20 afios de edad, ya que ellos se pueden

considerar como consumidores consientes del contenido digital.
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Poblacion

De acuerdo con el Gltimo censo poblacional realizado a los habitantes de la ciudad de
Guayaquil por él (INEC, 2022), la poblacion alcanza los 2°350.915 personas en total, de los
cuales 1°192.694 son hombres y 1°158.221 son mujeres.

Figura 1 Numero de habitantes de la ciudad de Guayaquil
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| Consultar
Mujeres 1.192.694

Obtenido de: (INEC, 2022) www.inec.gob.ec

Definicion de la poblacion

La seleccion de la poblacion se llevard a cabo en base al nimero de habitantes mayores
de 18 afios en la ciudad de Guayaquil, conforme al censo de 2010. Esto representa un total del
100% (1°158,221) de la poblacion en Guayaquil, de los cuales el 71% corresponde a 829,826
residentes mayores de 18 afios, mientras que el 29% equivale a 328,935 habitantes, lo que supera

los 100,000 en cantidad y es considerado como un valor infinito.
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Definicion de la muestra y tipo de muestreo

Luego de completar el célculo, se estima que la cantidad total se aproxima a 328,935
individuos mayores de edad. En consecuencia, la muestra se considera infinita, lo que implica la
necesidad de aplicar la férmula para determinar el tamafio de la muestra. Esta formula se basa en
un nivel de conflanza del 95% y un margen de error estimado en un 5%.

Z*pq
e,

Tabla 17 tamafo de la muestra

PARAMETRO DESCRIPCION VALOR
N Total de la poblacion 328.935
y4 Nivel de Confianza 95%
E Margen de error 5%
PQ Probabilidad de ocurrencia 0,5
n Tamafio de la muestra 381

También se van a realizar entrevistas a colaboradores claves para la empresa Colimpo S.A.
esto permitira conocer a fondo el estado actual de la empresa y poder valorar las acciones tomadas

y como ejecutar un plan de mejora o de mantenimiento.
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Perfil de aplicacién cualitativa

Tabla 18 entrevistado

Nombre Cargo Actividad que realiza Experiencia
profesional
Ing. Jorge Gerente de ventas Colimpo S.A
Rivadeneyra 34 afios
Camino
Ing. Richard Gerente general Colimpo S.A
Carvajal 20 afios
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Resultados de la entrevista

Nombre: Jorge Rivadeneyra Camino
Profesion: Ingeniero en ventas
Edad: 54 afos
Lugar de residencia: Guayaquil
Cargo que desempefia actualmente: Gerente de ventas, Colimpo S.A

1. ¢Cuanto tiempo lleva enelcargo?
Llevo 25 afios trabajando en Colimpo S.A

2. ¢Qué expectativas tiene usted sobre la venta de los productos de Colimpo S.A?
Estamos impulsando una marca propia llamada Rino Weld, productos de buena calidad,
que nos pone dentro del nicho de mercado que actualmente se mueve en el Ecuador.
Productos de gama media a precios econdmicos.

3. ¢Cudles cree usted que son los factores decisivos, gque llevan al consumidor a tenerlo
en cuenta al momento de adquirir sus productos?

Calidad, respaldo técnico y variedad, pero con los cambios que han sucedido en el
mercado ahora el factor decisivo mas importante es el precio. Ahora es la primera
variable y luego calidad, pero es muy poco.

4. ¢Cual eselmedio enelque mas han promocionado sus productos? Visita a través de
asesores técnicos. Ellos van y visitan a los clientes, ellos como tienen la capacidad de
asesor técnico crean una necesidad o resuelven un problema. No hemos realizado
marketing tradicional, pero si usamos los medios digitales.

5. ¢Cual considera usted que es el factor més relevante que le impide posicionarse a
Colimpo S.A.?

El principal factor es el precio.
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6. ¢Cual cree que es la informacién que los consumidores toman en cuenta antes de
compra un producto suyo? El precio

7. ¢Por qué cree que los medios digitales podrian ayudar a la empresa a posicionarse
mejor? Nos ayudan a darnos a conocer. Nos ha sucedido que gente que pensaba que no
habian proveedores aqui en el pais para sus trabajos nos han contactado y nosotros hemos
resuelto sus necesidades.

8. En casode crearse una guia sobre como usar las redes sociales y qué tipo de
contenido serviria para empresas técnicas y de nicho como la suya ¢Qué tipo de
contenido cree que seria el mas beneficioso? Videos informativos, videos del antes y
después de un trabajo, entrevistas a clientes, videos promocionales, imagenes sobre

nuevos productos y webinars.
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Nombre: Richard Carvajal
Profesion: Administracion de empresas
Edad: 40 afios
Lugar de residencia: Guayaquil
Cargo que desempeiia actualmente: Gerente general, Colimpo S.A

¢Cuanto tiempo lleva en el cargo?

Llevo 4 afios trabajando en esta institucion

¢ Qué expectativas tiene usted sobre la venta de los productos de Colimpo S.A?

En los Ultimos afios hemos tenido un crecimiento constante, sin embargo, tenemos una
complicacion es que nuestros productos son de nicho. Este nicho tiene un poder de
decision en base al precio muy alto. En este afio hemos decidido traer productos y tener
una marca propia.

¢ Cuales cree usted que son los factores decisivos, que llevan al consumidor a tenerlo
en cuenta al momento de adquirir sus productos?

Nosotros hicimos una encuesta a nuestros clientes, y una de las cosas que dijeron es que
el factor decisivo es el precio.

¢Cual eselmedio enelque mas han promocionado sus productos?

La fuerza de ventas se encarga de visitar a nuestros clientes. También usamos las redes
sociales, haciendo pautas pagada. Hemos querido incursionar en los medios tradicionales
pero la inversion es muy fuerte.

¢ Cudl considera usted que es el factor mas relevante que le impide posicionarse a
Colimpo S.A.?

El precio, pero mas alld de esto es la marca. Nuestra marca es muy reconocida.
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6. ¢Cual cree que es la informacion que los consumidores toman en cuenta antes de
compra un producto suyo? El precio

7. ¢Por qué cree que los medios digitales podrian ayudar a la empresa a posicionarse
mejor? Los medios digitales han permitido que el mundo se cierre y sea mucho méas fécil
comunicarse con quién tu quieras, es por esto que considero gue los medios digitales bien
implementados son fundamentales para que la empresa sea conocida.

8. En caso de crearse una guia sobre como usar las redes sociales y qué tipo de
contenido serviria para empresas técnicas y de nicho como la suya ¢Qué tipo de
contenido cree que seria el mas beneficioso? Yo creo que las personas hoy en dia
comprar segun las experiencias de otros. Asi que creo que testimoniales de clientes top

serviria mucho. Videos informativos, webinar, méas que todo videos demostrativos.
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Resultados Cuantitativos

Recuento de ¢Qué tipo de publicidad le gusta ver en redes
sociales?

Notcai gue pasar e e
xf\ﬁ_dvf el producio ©

mdgenes butikalanas
¥ Memes

Videos cartos

Figura 12

En la figura ndmero 12 podemos observar que el contenido de preferencia por los
encuestados son los videos cortos con el 41% seguido por memes con el 34% y como tercer lugar

tenemos las imagenes publicitarias limpias con el 16%.

¢, Cual red social es la que mas usa?

Wenkg: —

Facebook

ralogrom

Figura 13

En la figura nimero 13 podemos encontrar que la red social més usada por los encuestados

es Instagram con un 47%, seguido aesto tenemos Tik Tok conun 16% Yy finalmente Facebook con

un 28%.
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Recuento de 4 Cuantos afios tiene?

3140

41250

51+

Figura 14

En la figura ndmero 14 vemos que de 18 a 30 afios hay un total de 55% de encuestados

seguido por 51+ afios con un 23% Yy 41 a 50 con 10%.

¢ Cuantas horas al dia, en total, pasa en redes sociales?

2

10

15

Figura 15

En la figura nimero 15 vemos que el 51% de los encuestados pasan 5 horas minimo al dia

en redes sociales. Seguido por un gran 15 por un 26% de encuestados y finalmente con un 20% 10

horas.
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Usted, como consumidor, cuantas veces a la semana cree que
una empresa deberia publicar contenido

o

Figura 16

En la figura nimero 16 vemos que el 32% de los encuestados consideran que una empresa
deberia publicar al menos 5 veces a la semana para mantenerse relevantes. 3 veces a la semana
con un 29% y finalmente 4 veces a la semana con un 21%.

¢ Queé tipo de videos le gustaria ver en las redes de una empresa que
comercializa maquinas industriales, soldadura y equipos de proteccion?

Videos expicativos ow larg Videos meme y divertidos

Videos Implos y profesiona

Videos creatvos y corlos

Figura 17

En la figura nimero 17 podemos ver que un 59% dijo que prefieron los videos creativos

cortos, luego un 25% con videos limpios profesionales y finalmente un 9% con memes y

divertidos.
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Analisis de Resultados

A través de los andlisis se ha logrado esclarecer diversos aspectos relevantes. Colimpo
S.A., como entidad con una destacada trayectoria en el mercado ecuatoriano, puede ser
considerada una de las pioneras en importar y comercializar maquinaria de soldadura, dispositivos
de corte y maquinaria industrial. Ademas, ha asumido un rol proactivo en la provision de talleres
de especializacion. Esta empresa se ha caracterizado por ofrecer productos de alta calidad que han

perdurado en el mercado a lo largo del tiempo.

No obstante, se ha evidenciado una declinacion en su posicion competitiva, atribuible auna
falta de adaptacion a los cambios tecnologicos y las dinamicas comunicativas. Un testimonio
extraido de entrevistas sugiere que Colimpo enfrenta desafios significativos en cuanto a
posicionamiento y recuperacién de mercado, desencadenados en gran medida por la percepcion de
que los precios de sus productos no se corresponden con el actual entorno econdmico. Como una
solucion al problema, la empresa ha optado por invertir en un nuevo articulo importado de China,
denominado Rhino Weld, el cual ostenta la particularidad de ser una marca propia de Colimpo

S.A., caracterizado por una calidad sobresaliente y un precio competitivo.

En el contexto de la globalizacion, se destaca que esta fenomenologia ha otorgado
considerables ventajas a la empresa, facilitando una mayor eficacia en la interaccion con diversos
proveedores y reduciendo las brechas de distancia y acceso a informacion. Adicionalmente, ha
fomentado un continuo proceso de capacitacion para el personal de la compafia, donde las

capacitaciones son proporcionadas por las propias entidades fabricantes como Miller.

Colimpo ha aprovechado sus plataformas en redes sociales en un enfoque

predominantemente informativo. Estas plataformas han sido utilizadas como soporte para el
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fortalecimiento de su fuerza de ventas y para la facilitacion de cursos, tanto propios como externos,
dirigidos al publico en general. De esta manera, se ha empleado este recurso como un vehiculo
intermedio para la difusién y promulgacion de informacion esencial. En esta perspectiva, las redes
sociales no son percibidas primordialmente como un canal de ventas, sino mas bien como una
herramienta destinada a la consolidacion del posicionamiento de la empresa y ala presentacion de
un catdlogo virtual de sus productos. Las estrategias implementadas hasta el momento se han
limitado al uso de incentivos como reembolsos en efectivo y descuentos en una seleccidon

especffica de productos.

En base a la investigacion de mercado efectuada, es discernible que en nuestra localidad
las plataformas de mayor utilizacion son Instagram, Facebook y TikTok. La tipologia de contenido
mas consumida es la de videos breves. En este contexto, los participantes en las encuestas han
sugerido que una comparfiia deberia realizar publicaciones con una frecuencia de entre 3 a 5 veces
semanalmente, intensificAndose especialmente durante los fines de semana, dado que un notable
segmento de la poblacion dedica un tiempo considerable a su presencia en redes sociales en ese

periodo.

¢Como podria elaborarse una directriz para el empleo de plataformas de redes sociales en
el contexto de una empresa de nicho? En concordancia con los hallazgos de la investigacion y las

entrevistas efectuadas, se puede estructurar una estrategia fundamentada en los datos recopilados.

Primordialmente, se recomienda la divulgacion de contenido conciso y periddico.
Especificamente, se aboga por la produccion de videos breves y creativos, ademas de una cadencia
minima de publicaciones de cinco veces a la semana. No se concibe el uso de las redes como un

canal de ventas directas, sino mas bien como un vehiculo de apoyo informativo. Esta concepcion
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se traduce en el uso de las redes sociales como una etapa en el proceso de toma de decisiones de

clientes potenciales. En esencia, la empresa empleara estas plataformas con el propésito de brindar

una atractiva experiencia visual acompafiada de informacidn trascendente para el cliente.

Tabla 19 parrilla de contenidos

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sébado Domingo

Video corto | X Imagenes X Memes/video | Video corto | Imagen

creativo publicitarias corto creativo publicitaria
limpias informativo limpia

Habiendo establecido estos parametros, podemos proseguir a discutir la seleccion de las

plataformas de redes sociales en las cuales la empresa debe posicionarse. La respuesta a esta

interrogante ha sido proporcionada por medio de la encuesta realizada. Los resultados reflejan que

las redes sociales con mayor renombre y actividad son Instagram, TikTok y Facebook, en dicho

orden de importancia. En consecuencia, se puede inferir que resulta esencial mantener una

presencia activa y continua en estas plataformas, con el fin de maximizar el alcance potencial,

considerando los algoritmos que gobiernan el funcionamiento de estas redes sociales.

Estos resultados nos inducen a concluir que, independientemente de si una empresa opera

en un nicho especfifico o no, todas y cada una de ellas necesitan forjar una presencia sélida en el

ambito digital. Esta presencia no debe ser considerada meramente como una herramienta de ventas,

sino también como un canal informativo y comunicativo. Mantener una presencia constante en los
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medios en linea es crucial, ya que no solo otorga una sensacion de seguridad al cliente, sino que

también actla como un incentivo adicional para la toma de decisiones de compra.
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