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RESUMEN:

En los udltimos afios, en el Ecuador, las pequefigresars también se han visto en la necesida
introducirse al mercado digital debido a que el portamiento de los consumidores ha cambiad
momento de elegir un producto, antes de tomar ensidn de compra, los consumidores cada vez ac
con més frecuencia a Internet, ademas, de las er@taniones implicitas de los usuarios en redeslesq
gue, en su comunidad virtual generan un fuerte éopen la decision de elegir un producto o servicio

Por tanto, la implementacion de un Portal Web pmasencia activa en Facebook permitira a la framaui

Campo Viejo Empanadas Miravalle, posicionarse eseefor de manera efectiva, brindando al consun
una interaccién directa en una comunicacién bidice@l donde los clientes sientan la importancia gjios
exigen al momento de ser seguidores activos demaraa, con el fin de darse a conocer y persuad
consumidor con estrategias de vemihine para incrementar las ventas.

El presente trabajo explica como el Marketing Rigiés una herramienta efectiva que por medio de
recursos tecnolégicos y medios digitales se preterdlizar comunicaciones directas y personaleset
consumidor actual y el mercado objetivo de CampgiovEmpanadas Miravalle, implementando la ve
online de los productos ofertados en la franquapiee, permita descongestionar los pedidos telefénico
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TITLE:

Digital Marketing Plan for the franchise of "Camy®jo Empanadas"” in the sector of Miravalle fod30
ABSTRACT:

In Ecuador, in the last years, the small bussirseBad been seen in need to introduce to the digitaket

because the consumer behaviour has changed wbemds to choose a product, before taking the aec
of buying, the consumers go more of ten to therirgtieto look up for the implicit recommendationsugkrs

in social networks, that generate a crucial impathe community when someone has to decide toszhag

product or service.

Therefore, the implementation of a Web Portal asdétive presence in Facebook will allow "Campej¥'i
Empanadas Miravalle" franchise positioned in the@eeffectively, giving the consumer a direct maietion
in a bi-directional communication where the cliefdgsl the importance that they require at the tohde
active followers of a mark, In order to make thelvss known and to persuade the consumer with or
sales strategies to increase the sales.

This work explains how the digital marketing iseffective tool that by means of the technologieslources
and digital marketing is intended to perform directnmunications and personal with the current comesy
and the target market of Campo Viejo Empanadasvdiia by implementing the online sale of the prady
offered on the franchise, to be relieved the ptaders.

KEY WORDS: Social Network, digital marketing, facalk, online sales.
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RESUMEN EJECUTIVO

En los ultimos afios, en el Ecuador, las pequefigsesias también se han visto en la
necesidad de introducirse al mercado digital del@dque el comportamiento de los
consumidores ha cambiado al momento de elegir atiupto, antes de tomar una decision
de compra, los consumidores cada vez acuden corret@&gncia a Internet, ademas, de
las recomendaciones implicitas de los usuariosedasr sociales que, en su comunidad
virtual generan un fuerte impacto en la decisiorldgir un producto o servicio, por tanto
la implementacion de un Portal Web y su presenciwaaen Facebook permitira a la
franquicia Empanadas Campo Viejo Miravalle, posiaise en el sector de manera
efectiva, brindando al consumidor una interacciGnecte en una comunicacion
bidireccional donde los clientes sientan la impwsita que ellos exigen al momento de ser

seguidores activos de una marca.

Para poder tomar la decision de realizar una egieatligital se debe definir los objetivos
que quiere alcanzar la empresa. Basados en dy&is/as, los canales digitales para la
aplicacion deberan ser especificos y buscar elorggutiopiado para que vaya de la mano

con la estrategia de marketing global de la empresa

El presente trabajo explica como el Marketing Rigi#s una herramienta efectiva que por

medio de los recursos tecnoldgicos y medios dagtak pretende realizar comunicaciones

directas y personales con el consumidor actual ynelcado objetivo de Empanadas

viii
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Campo Viejo Miravalle, implementando la venta oalohe los productos ofertados en la

franquicia, que permita descongestionar los pediglefinicos.



INTRODUCCION

El incremento progresivo en los ultimos afios easel del Internet, es la razén principal
para que aprovechando este canal se pueda promodionueva franquicia, dandose a
conocer y poder posicionarse dentro del sectogvaphando el bajo costo que es la

principal ventaja de publicitar por estos medios.

El estudio realizado mediante fuentes primarias€olacion, encuestas y entrevistas)
realizadas dentro del sector y a especialistas edesr sociales seran la clave para

determinar las estrategias a aplicarse en el geepenyecto.

La presencia en internet de muchas marcas se hgertido hoy en dia una de las

principales estrategias de marketing dentro dergwesas.

Es importante mencionar que para que la presenciades sociales tenga éxito, se debe
determinar cuales se van a utilizar, ya que al nmbonexisten varias redes sociales activas
que muchas veces, la presencia de la marca en étldasno va a generar el impacto

deseado.

Para que la promocion en redes sociales sea efestivdebe determinar segun la
investigacion actual, cual es la que tiene mayepi&cion en el mercado objetivo para dar
una enfoque directo a una o dos redes socialesrb@rejadas, que tener presencia a

medias en todas las existentes.
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El realizar una activacion en redes sociales peératla franquicia darse a conocer en el
mercado objetivo para que por medio de la promorgatizada en este presente plan se

incrementen las ventas por medio del nuevo carileon

Los medios digitales actualmente son una herramiefeéctiva para llegar de manera
rapida y directa al mercado al que se desea llegan, bajo costo y otorgando resultados

muy efectivos.

Por tanto, la presencia en Facebook generara wctmfa poblacion de Miravalle el cual
podré interactuar directamente con la franquigi@ger realizar sus compras online de una

manera mas rapida y sencilla, logrando asi, laacapt de mas clientes del sector.



1 ANALISIS SITUACIONAL

1.1 ANALISIS DEL PAIS

1.1.1 Econdmico

1.1.1.1PIB (Producto Interno Bruto)

“El PIB es el valor monetario de los bienes y sgod finales producidos

por una economia en un periodo determinddo”.

El PIB es un indicador que nos ayuda a cuantifelacrecimiento o
decrecimiento de la produccidén de bienes y/o sewide las empresas
de cada pais, unicamente dentro del mismo tenitdiste indicador es

también un reflejo de la competitividad entre lageesas.

El PIB de Ecuador ha presentado una tendencieectecies asi como, la
tasa de crecimiento promedio anual en el periodd/-2012 es del

4.20%.

En el 2011, el PIB fue de USD 78,189 millones yP&B per capita

alcanz6 los USD 5,428.

! MEXICO. ECONOMIA. [http://www.economia.com.mxémimiento_del_pib_de_mexico.htm].



CUADRO N° 1

PRODUCTO INTERNO BRUTO
ANOS: 2007 - 2012

MILES DE USD y %

TCPA
INDICADORES 2009 2012*
2007 - 2011

PIB a precios corrientes

. : 51,007,777 61,762,635 61,550,427 67,856,493 78,189,401 84,349,029 11.27%
(miles de ddlares)
Tasa de variacion anual del

. 2.20% 6.40% 1.00% 3.30% 8.00% 4.27% 7.10%

PIB a precios constantes
PIB per Capita anual 3,749 4,474 4,395 4,777 5,428 5,469 9.55%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrea Villacis.
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Esto nos indica que debido al crecimiento del RiBigndose por encima

de la inflacidn, los aumentos salariales fueronarey a la inflacion.

La tendencia de crecimiento del PIB como se muestral Cuadro N° 1,
ha representado mayores ingresos para el gobidragés de impuestos,
sin embargo si el gobierno apunta a mayores ingrésbe fortalecer las
condiciones para la inversion no especulativa,ees duscar inversion
directa a través de la creacion de empresas apoydramprendimiento
de nuestros compatriotas; y también, fortalececdasliciones para que
las empresas principalmente ecuatorianas ya etastsigan creciendo y

evolucionando.

Es muy importante tomar en cuenta que el aumenitdPli® en un
periodo determinado debido a préstamos recibidbsexteanjero, éste

disminuira en periodos futuros.

El PIB no toma en cuenta la depreciacion del capgibade incluimos
maquinarias, fabricas etc., asi como tambigtursos naturalese

incluso podemos afiadir al capital humano, lo gueindica que al ser
recursos no renovables nos dejan menos capitabrdidp para futuras

generaciones.
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CUADRO N° 2

COMPOSICION DE PIB POR CLASE  VARIACION DEL PIB POR CLASE
DE ACTIVIDAD ECONOMICA DE ACTIVIDAD ECONOMICA
ANO 2011 ENE - SEP 2012

Agricultura, ganaderia, - Agricultura, ganaderia,
silvicultura, caza y pesca SRV silvicultura, caza y pesca
Explotacién de minasy - Explotacién de minas y
canteras 13.46% |CEIEES

Refinacion de Petroleo (R84 Refinacion de Petrdleo

Manufactura (excepto Manufactura (excepto
refinacion de Petréleo) MWALZY refinacion de Petréleo)

Suministros de electricidad Suministros de
y agua 0.71% gl le EYe AVET{IE!

Construccion CRE[07] Construccion

11.01% |Comercio 0.57%
Transporte SRy Transporte
Actividades de Servicios Actividades de Servicios

Financieros 2.61% [ FhEIEE ol
Administracién publica, Administraciéon publica,
defensa, planes de defensa, planes de
seguridad social obligatoria %P7 seguridad social
Servicio doméstico ((EEVA Servicio doméstico
Otros servicios LY V7) Otros servicios

Otros elementos del PIB ¥4 Otros elementos del PIB
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrea Villacis.

Segun lo indicado en el Cuadro N° 2, el Comercinege un aporte
importante al PIB ecuatoriano en un porcentaje 1de01% se puede
decir que la inversion en productos de consumoegtiitio tienen un
impacto directo en este rubro del PIB lo que nalican que no solo
genera ganancia a nivel personal sino también el pais, es decir que

es viable el negocio analizado en este proyecto.



1.1.1.2Inflacién

“La inflacion es el aumento generalizado y sosterdd los precios de

bienes y servicios en un pafs”.

El crecimiento de la inflacion se lo mide mediameices. El indice de
medicién de la inflacion es el indice de Precio€ahsumidor (IPC) que
mide el porcentaje de incremento en los preciosndecanasta basica de

productos y/o servicios que adquiere un consunpdamedio en el pais.

Tipos de Inflacidn:

 Inflacidbn por consumo o demand&sta inflacibn se basa en el
principio de la oferta y la demanda. Si la demaddabienes
excede la capacidad de produccidon o importaciomieees, los

precios tienden a aumentar.

 Inflacibn por costos:Ocurre cuando el precio de las materias
primas (cobre, petréleo, energia, etc) aumentaguie lleva al
productor a aumentar sus precios para manteneraejem de

ganancia esperado.

 Inflaciébn autoconstruidaEsta inflacion se da como un reajuste de

precios anticipados a un alza de precios especulad

2 ECONOMIA. [http://www.economia.com.inflacion.htm]
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aparentemente para que el alza de precios se @@&nuke gradual y

no de una manera abrupta.

La inflacion en el Ecuador registrada en el 2012 file 4.27%,
manteniéndose mas baja que paises latinoamericamos Argentina,

Uruguay y Brasif

El no tener una inflacibn de precios consideralte e mercado

ecuatoriano es muy favorable en la franquicia, y&a $¢ puede mantener
los mismos precios durante un largo periodo sinadeete a la calidad y
servicio del producto ofrecido debido a que noaedncurrir en gastos

adicionales a los planificados con anticipacion.

1.1.2 Politico

El Gobierno del Ecuador esta a cargo del econorRafael Correa Delgado,
Presidente Constitucional de la Republica de Eayaldsde el 15 de enero de
2007, quién tuvo su primera reeleccion el 26 dé dbr2009 y el 17 de febrero

del 2013 fue reelegido nuevamente por un periodbafes mas.

El actual Gobierno de la Republica cuenta con dst@nos coordinadores, 20
carteras ministeriales agrupadas dependiendo de filsusones en los

ministerios de coordinacion y 10 secretarias dedest

® PRO ECUADOR. Direcci6n de Inteligencia Comereiahversiones.
* PROECUADOR. [http://www.proecuador.gob.ec].



9

CUADRO N° 3

MINISTERIOS COORDINADORES DEL GOBIERNO
No. ECUATORIANO

Desarrollo Social

Patrimonio

Politica Econdmica

Politica y Gobiernos Auténomos
Descentralizados

6|Produccién, Empleo y Competitividad.
Sectores Estratégicos

Seguridad

Conocimiento
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrea Villacis.

CUADRO N° 4
CARTERAS MINISTERIALES DEL A REPUBLICA DEL
No. ECUADOR
Agricultura, Ganaderia Acuaculturay Pesca.
Ambiente.
Cultura.
Defensa Nacional.
Deporte.
Desarrollo Urbano y Vivienda.
Educacion.
Electricidad y Energia Renovable.
Finanzas.

Inclusion Econémica y Social.

Industrias y Productividad.

Interior.

Justicia, Derechos Urbanos y Cultos.

Recursos Renovables y no Renovables.
Relaciones Exteriores, Comercio e Integracion.
Relaciones Laborales.

Salud Publica.

Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion.
Trasporte y Obras Publicas.

Turismo.

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Andrea Villacis.

El Ministerio de Coordinacion de la Produccion, HEeopy Competitividad

(MCPEC) sefalado en el Cuadro N° 3, brinda apolas aiudadanos para la
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creacion de negocios que tengan potencial de desdiop innovadores o
altamente diferenciados, este es un valioso aponigestro proyecto debido a
que al ser un negocio netamente ecuatoriano podeamar con este apoyo
directo para impulsar el desarrollo del pais brmldeempleo y expandiendo la

comercializacion de varios productos alimentici®8% ecuatorianos.

Los incentivos que maneja el gobierno a los prmgectacionales son de
trascendental importancia para la creacion de raupegocios o desarrollo de
empresas ya existentes en el pais, por lo cua,gyaesarrollo de la franquicia
podemos acceder a los diferentes tipos de crédiiesel gobierno otorga
mediante entidades como: la Corporacion Finandlaonal, CFN, Banco de
Fomento, entre otras, a los ciudadanos para sueedipriento y relacion

laboral independiente.

1.1.3 Social — Cultural

Con la creaciéon del Ministerio de Telecomunicactogpede la Sociedad de la
Informacion, el 13 de agosto de 2009, Ecuador diopaso importante al
desarrollo de la tecnologia con el fin de coordawiones de apoyo y asesoria
para garantizar el acceso igualitario a los sasicjue tienen que ver con el
area de telecomunicacion, para de esta forma aseglravance hacia la

Sociedad de la Informacion y asi el buen viviralpdblacion ecuatoriana.

La Red ha cambiado nuestros habitos y comportacsgrdro sobre todo “esta

cambiando nuestras mentes. Lo digital se ha cbdeezn la forma habitual
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de tratar la informacion por parte de los usuarigs]nternet es ya una
herramienta fundamental para buscar informacion,r \entenidos

audiovisuales, comprar, relacionarse con otrosetmerse o trabajar.

En los dltimos afios, en el Ecuador, las empresaemiales y/o de servicios
se han visto en la necesidad de introducirse ataderdigital debido a que el
comportamiento de los consumidores ha cambiadooahento de elegir un

producto, antes de tomar una decision de compsazdasumidores cada vez

acuden con mas frecuencia al Internet.

En el Ecuador se espera llegar a los 10 millonassdarios en el Internet en el
afio 2013. La penetracion de este servicio ha zdéckna un 54.58 por ciento
de la poblacién con 8 millones 176 mil usuarios e&n2012. Ademas,

actualmente tenemos uno de los indicadores mas diocrecimiento en

América Latina en el uso del Interfet.

Los usuarios estan cada dia mas conectados adameaigun tipo de producto
digital; interactuando en redes sociales como FadebTwitter, Badoo,

LinkenIn, MySpace, entre otras.

La participacion de la poblacién ecuatoriana eprivét ha incrementado de
una manera interesante en estos Ultimos afios, araegen motores de

busqueda principalmente como Google, que es umarhienta primordial de

® FOROS DEL ECUADOR. [http://forosdelecuador.com/ffenetraci%F3n-del-internet-en-ecuador-
alcanza-el-80%25-563/].
® MINISTERIO DE TELECOMUNICACIONES Y DE LA SOCIEDAIDE LA INFORMACION.
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busqueda en cuanto a investigacion, moda, comeatafin, cualquier tema de

interés de la sociedad, lo canalizan por este medio

La explosion de los teléfonos inteligentes (smamyals) y de las tablets ha

propiciado la ultima gran revolucion digital queeqgaba pendiente.

En Ecuador hay mas lineas de telefonia celularhgiantes. Segun el
altimo informe de la Superintendencia de Telecoragiones en el pais
hay 16 millones 900 mil lineas activas, esa cikeede en 1 millén 500 mil
al numero de habitantes del pais, que segun elocdas2010 es de
15.400.000.

Sin embargo, la cultura ecuatoriana en cuantoeaadatividad y conexiones a
la red se refiere, todavia es pobre en conocinseaterca de los mdultiples
beneficios que poseer un teléfono inteligente leege Si bien un 20 por
ciento de los ecuatorianos tiene un movil inteltgerl nivel de conectividad y

generacion de contenidos digitales es aun pobre.

El 48 por ciento de los encuestados lo usan paragaa por paginas en
Internet y en redes sociales, un 36 por ciento ph@ o0 mensajeria
instantanea, y apenas un 21 por ciento para regibénviar correos
electrénicos. Sobre las aplicaciones y descangag,poco’

Existe todavia una sub-utilizacion al usar un Sphame y las mdultiples

aplicaciones que éste ofrece.

"ECUADOR. DIARIO EL TIEMPO. [http://www.eltiempoom.ec/noticias-cuenca/114450-telefona-a-fija-
reduce-su-tra-fico-cada-aa-o/].
8 CONSULTORA ADVANCE. Encuesta realizada a 400 personas en Quituayaquil y Cuenca.
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La aplicacion total del Internet en el Ecuador es36, 77%, con alrededor de
5,5 millones de usuarios a nivel nacional, es d2aie cada 5 ecuatorianos,
segun datos del Ministerio de Telecomunicacione$ Wstituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC).

1.1.4Leqal

En el Ecuador el aspecto legal tiene muchas faencio existe una ley
especifica que rija a las franquicias, asi comdit@mcarecen algunos paises
de Latinoameérica, no ocurre lo mismo con Estadoglasnque si hay una

legislacion amplia que regula a estos negocios.

Las personas interesadas en desarrollar una faacgen Ecuador o adquirir
una, deberan regirse estrictamente al conveniontrato de franquicias que
suscriban las partes, ya que éste sera su Uniaamaodo legal, donde se
especifique los parametros de contratacion entfeanuiciante/franquiciador

y franquiciatario/franquiciado.

Ademas de esto, es necesario considerar de mahbgatoria las normas
establecidas en la Ley de Propiedad Intelectual Reglamento, asi como en
las disposiciones pertinentes del Instituto Ecuatorde Propiedad Intelectual,
IEPI, al ser un negocio que se enfoca al uso dprdpiedad intelectual.
También, se deben aplicar normas juridicas talesocel Cddigo Civil y

Cé6digo de Comercid.

° DERECHO ECUADOR. [http://www.derechoecuador.comix.php?option=com_content&task=view&
id=4768&Itemid=134].
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También es conocido como franquicia el negocioigal £stablecimiento que

se ha abierto por permiso del duefio del conceptociertas particularidades.

Esas particularidades consisten no solamente arms@ldel nombre de un
establecimiento, sino de todo un sistema, tamiaémaldoformato de negocio
Juridicamente, nos referimos justamente a la FralaguWe Formato de

Negocio.

El boom internacional de las Franquicias de egie, tes la respuesta a la
marcada tendencia de la preeminencia del comeasado en la propiedad
intelectual..En el formato de negocios se inclugaracteres como el hombre
comercial, las marcas que el establecimiento o emincutilizan, patentes

industriales, secretos comerciales o industriaeg)uales de procedimientos o
de operacion. También pueden incluirse progransasrdenador (software),

disefios industriales y hasta musica. Recordemesgando visitamos estos
lugares, sus establecimientos tienen un sin nuokemementos comunes con

otros del mismo nombre.

Al mismo tiempo, la Franquicia de Formato de Negscsupone la obligacion
del Franquiciador de proveer asistencia técnidarahquiciado, el know-how
del manejo del negocio. En todo caso, siempreiesigo empresarial le

compete al franquiciado.

La Franquicia puede incluir la distribucibn de prods por parte del

franquiciador o por parte de los proveedores queesiablezcan. Podria
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significar que el franquiciado solo deba adquirchds productos de aquellas

fuentes, so pena de incurrir en violacion conti@ctu

Quienes adquieran franquicias extranjeras paradéecuaotros lugares podran
encontrar en sus contratos casos en los que setesofas controversias a

leyes, tribunales y procedimientos de otros paises.

1.1.4.1Proceso legal para constituir una empresa frarapoca

Dentro de los requisitos solicitados por el fran@gdor esta Igpromesa

de comprapor escrito.

El franquiciador pedira un depdésito de aproximadamel 20% o el
30% del valor total para comenzar a entregarlafamacion y el saldo,

se paga previo a un acuerdo.

Con esta promesa, se iniciara la negociacion defrato, por lo cual se
debe contar con un abogado que redacte un comjuatdeneficie a las

dos partes.

La minuta de constitucion de la empresa tiene @uefisnada por el

interesado 0, sus socios si es que los tuvieragbsgado. Enseguida,
tiene que presentarla a la Notaria para que seadale escritura publica
y posteriormente inscrita en el Registro Mercantiecho esto, puede

iniciar sus tramites en el SRI.
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En el caso de ser una persona natural, puede aeogérRégimen

Impositivo Simplificado, siempre que sus ingresossaoperen los US$

60.000 al ano.

Finalmente todas las empresas franquiciadorasntiejue tramitar el
Permiso Municipal de Funcionamiento, y usted yesupleados afiliarse

al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Por lo tanto, la decision de franquiciar un negasiboso en Ecuador no
requiere de tramites exhaustivos y complicadosplgimente tener la
conviccion y un estudio especializado que garamicxito del negocio

al expandir sus horizontes.

1.2 ANALISIS DEL SECTOR

El modelo de las cinco fuerzas de Michael Porteiyrea herramienta de gestion que

permite realizar un analisis externo de una emprscandose a la industria o

sector a la que pertenece.

Esta herramienta considera la existencia de cieaés dentro de una industria;

1.2.1 Rivalidad entre competidores

Se refiere a las empresas que compiten directamemteina misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de productor jmotanto; el grado de
rivalidad entre los competidores aumentard a medida se eleve la
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cantidad de éstos, se vayan igualando en tamagpacidad, disminuya la
demanda de productos, se reduzcan los precio®, etc.

La Unica competencia directa analizada en el sedw®rla franquicia
Empanadas Campo Viejo Miravalle, son “las Gigantedviorocho”, un local
ubicado en la entrada al parque de Cumbaya. Soargm, al ser una de las
estrategias de la franquicia la diversificacionpdeductos nos da una ventaja
competitiva amplia frente a la competencia porqoatamos con varios
productos para satisfacer los diversos gustos dstmus clientes; ademas
contamos con un ambiente acogedor y confortable pprmite al cliente
sentirse a gusto y vivir una experiencia agraddblgro del mismo ya sea con

sus familiares o amigos.

1.2.2 Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Hace referencia a la entrada potencial de empigsassendan el mismo

tipo de producto, por lo tanto; al intentar entwaa nueva empresa a una
industria, ésta podria tener barreras de entrades tomo: la falta de

experiencia, lealtad del cliente, cuantioso capéglerido, falta de canales
de distribucion, falta de acceso a insumos, saturagel mercado, entre

otras.. Pero también podrian facilmente ingresagssque cuenta con

productos de calidad superior a los existentesecigs mas bajos.

Siendo una empresa relativamente nueva en el seeiebe hacer el analisis
de nuevos competidores que oferten los mismos ptosiupara lo cual
debemos ser muy exigentes y detallistas con elcsgrgue se brinda a los

clientes, para lograr lealtad de aquellos.

1 CRECE NEGOCIOS. [http://www.crecenegocios.contfertdelo-de-las-cinco-fuerzas-de-porter/].
11 |\t
Ibidem.
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Ademas, la saturacion del mercado y la falta dalearde distribucion también
sera un factor negativo en los competidores emisania que Empanadas
Campo Viejo debido a su experiencia y éxito en etaado cuenta ya con
cinco locales, a pesar de esto hay que estudiarestado y aplicar nuevas

estrategias buscando la satisfaccion total deitelipara fidelizarlo a la marca.

1.2.3 Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Hace referencia a la entrada potencial de empipsasrendan productos
sustitutos o alternativos a los de la industriaa dntrada de productos
sustitutos pone un tope al precio que se puedeacoantes de que los
consumidores opten por un producto sustitfito.

El potencial crecimiento comercial del sector deavialle y Cumbaya es un
factor clave para el ingreso de competencia indireadl momento cuenta con
alta diversidad de productos alimenticios ofrecidol sector, por lo tanto se
debe tomar en cuenta que la amenaza del ingregoodectos sustitutos es

sumamente riesgoso para el negocio.

La ubicacién del negocio vendria a ser una veritajsgte a la competencia
porque es la primera opcion que tiene el clientanaimento de buscar

productos con similares caracteristicas que lecmfos en la franquicia.

Tomando en cuenta todos estos factores debemosara@strategias de

recordacion (Top of Mind) para que al momento despe en empanadas su

12 |pidem.
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primera opcion sea Empanadas Campo Viejo, paraeuaenviertan en un Top

of Choice para el cliente.

1.2.4Poder de negociacion de los proveedores

Hace referencia a la capacidad de negociacion aon apentan los
proveedores, por ejemplo, mientras menor cantié@aproveedores existan,
mayor sera su capacidad de negociacion, ya que laalmer tanta oferta de
insumos, éstos pueden facilmente aumentar susoprecAdemas de la
cantidad de proveedores que existan, el poder dgeciaeion de los
proveedores también podria depender del volumetodra, la cantidad
de materias primas sustitutas que existan, el apstoimplica cambiar de
materias primas, ef¢.

Debido a que es una franquicia, el Unico y prifcigetribuidor es el
franquiciador por lo cual estamos totalmente vahkss a las condiciones que

éste disponga en el contrato previo.

1.2.5Poder de negociacion de los consumidores

Hace referencia a la capacidad de negociacion aon ayentan los
proveedores, por ejemplo, mientras menor cantié@aproveedores existan,
mayor sera su capacidad de negociacion, ya que lahlmer tanta oferta de
insumos, éstos pueden facilmente aumentar supreci

Ademas de la cantidad de proveedores que exidtpnder de negociacion
de los proveedores también podria depender delnesiude compra, la
cantidad de materias primas sustitutas que exiglanpsto que implica
cambiar de materias primas, é&tc.

Al ser una franquicia, los precios establecidosapas diferentes productos

ofertados son controlados por el franquiciador Ipocual no se puede ser

13 |bidem.
14 |bidem.
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vulnerable a las exigencias del mercado al reclarenios mas bajos, pero si
se debe manejar estrategias de captacion de nuesloss de mercado y

fidelizacion de los ya existentes.

El sector de Miravalle comprende cuatro etapagias por urbanizaciones,
en las cuales tenemos Miravalle 1, Miravalle 2,aMalle 3 y Miravalle 4
entrando por la calle Eugenio Espejo, tenemos eioisaedlel Rancho San
Francisco continuando por esta via tenemos la dalguin Lalama que nos
dirige al sector de Tanda. Los sectores aledailiosegocio también
comprenden Cumbaya, con Jacaranda, Lumbisi y Sam yuadicionalmente

se encuentra dentro de la zona, la parroquia déNay

1.2.6 Las franquicias en la actualidad, su importancia yevidente evolucion

1.2.6.1Concepto

Es un contrato que tiene por objeto la transfeeepor parte de una
persona llamada franquiciador, de bienes, servicp®piedad

intelectual e industrial y conocimientos a otra aeimada

franquiciatario, con el fin de que éste dultimo laxplote

comercialmente bajo su riesgo empresarial, de doueon las

directrices e instrucciones que al efecto le sooviptas por el
primero" "Se entenderd como un acuerdo de frarajuécjuel en que
el proveedor, ademas de conceder el uso o autidnizde marcas o
nombres comerciales al adquiriente, transmitira oconientos

técnicos o proporcione asistencia técrica.

!> Enrique, GONZALEZ y Rodrigo, GONZALEZ.
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1.2.6.2lmportancia y evolucién en Ecuador

La globalizacion ha sido un factor clave en la eedn de las
franquicias en Ecuador, dando apertura a que muokgscios del
exterior se promuevan en nuestro pais, principaknel® negocios
existentes en Estados Unidos, incluyendo tambi@oailes originarios

de Colombia, Venezuela, Brasil y México, entre gtro

Hace 14 afos atras, las Unicas franquicias exéstaatt el pais eran sélo
extranjeras, sin embargo con el pasar de los astoscambio, y en la
actualidad son cada vez mas las empresas nacianaeamplian sus

horizontes expandiéndose y agrupandose en fraaquici

La primera en llegar fue Martinizing en 1967, postenente llegaron
otras franquicias, tales como Kentucky Fried Chick€FC) en 1975,
Pizza Hut en 1982, Burger King en 1986, McDonakls 1997, entre

otras'®

La segunda etapa empieza en 1997 con el desad®llas franquicias
nacionales, de las que se estima que existen dbedke 35. Hasta
entonces la llegada de las franquicias extranjerasuestro pais se
consideraba positiva, sin embargo los negocio®nal@s se vieron en la
necesidad de expandir sus negocios y desarraiagdiicias ecuatorianas

con proyeccion a expandirse nacional e internabiwarae.

1 ECUA FRANQUICIAS. [http://www.ecuafranquicias.cdinicio/index.php?option=com_content&view=
article&id=75:crecenfrangnacionales&catid=42:arss [temid=58].
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Algunos ejemplos de franquicias ecuatorianas saseri3a, Farmacias
Cruz Azul, Pafaleras Pototin, Yogurt Persa, RemstaerPims, Los
famosos Cebiches de la Rumifiahui, que con su @xteel nacional han
expandido sus fronteras a tierras colombianas, ¢&otpg los
inconfundibles Hot Dogs de la Gonzalez Suéarez,ajjueomento cuenta

con 10franquicias en la ciudad de Quito, entre otros.

La Asociacion Ecuatoriana de Franquicias, se dedliosstudio de los

negocios con potencial para poder expandirse y areafranquicia.

Se estima que a nivel nacional existen alrededamds 150 franquicias

ecuatorianas y unas 35 extranjeras.

La franquicia es una formula de expansion empiasquie permite a su
duefio una expansion rapida, ya que usa los recesmsdmicos del

franquiciado.

Concretamente, el franquiciante dispondra de vduestes de ingreso,
entre las cuales tenemos: derecho de entradajaggaknsuales y un
fondo de publicidad para fortalecer la marca. Adewml franquiciante le
puede proveer los productos. Todo esto debe seradom en

consideracion ya que debe ser un negocio ganar:gdamade gana el

franquiciado y también el franquiciante.
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1.2.6.3Clases de Franquicias

Existen dos clases de franquicias que son:

Formato de negociosServicio o producto que se distribuye como

un nombre o sistema de negocios. Dentro de estse dle

franquicias tenemos los siguientes tipos:

= MAESTRA (MASTER): EI franquiciante concede al
franquiciatario el derecho de otorgar subfrangsicia

franquicias unitarias en un territorio.

= REGIONAL: El franquiciante otorga al franquiciatariel

derecho de abrir un nimero determinado de frarapiionitarias

en una region delimitada.

= MULTIPLE: Se refiere cuando el franquiciador haasiztado al

franquiciado la apertura de varias unidades.

= CORNER: Cuando el punto de franquicia es instathiiro de

un negocio principal.

De marca de productosPermite a otros fabricar y/o vender sus

productos bajo ciertos derechos de marcas.
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1.3 ANALISIS DEL NEGOCIO

Empanadas Campo Viejo es un negocio que tiene yal emercado 13 afos de
servicio, tuvo su origen en el Valle de los Chilloaciendo de una idea de negocio
familiar, con el objetivo de crear un ambiente &ctny para disfrutar una tarde de
frio con unas deliciosas empanadas y café calienteomparia de familiares o

amigos.

Al momento cuenta con cinco sucursales/franquidéasribuidas en la ciudad de
Quito, siendo la mas reciente la ubicada en sedtorMiravalle, en la Av.
Interoceanica frente a la Gasolinera Mobil, la @sahuestro objeto de investigacion

en este proyecto.

Su Mision es mantener clientes satisfechos, medi@nelaboracion de productos

alimenticios de alta calidad, comercializados comservicio diferenciado.

Su Vision, ser las mejores empanadas del paisarcoah el mejor ambiente para
disfrutar de una increible variedad de empanadagpsj y bebidas calientes,

expandiendo nuestro negocio a nivel nacional.

Los tramites legales para la apertura del nueval l@n Miravalle duraron
aproximadamente 3 meses para conseguir la liceeciancionamiento, para lo cual
se debia tramitar los siguientes documentos, cengdi con los siguientes

requisitos:
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« Permiso de Bomberos, contar con extintor, avisandendios, comprar gas
industrial y colocar un aparato para verificarugd de gas, ademas; pintar las

tuberias de gas y tapar el cableado interno.

« Certificado Ambiental: Clasificacion de desechosvatrio, plastico y papel,
ademas contar con un extractor de olores que ngaaurificado el ambiente
interno del local, colocar trampa de grasa en whdaro y contactar una
persona calificada por el Municipio de Quito a lmlcse le pueda vender el

aceite quemado.

« RUC: Tramitado segun el giro del negocio.

« Patente: Otorgado por el franquiciador.

o Certificado de salud: El personal debe tener cmatib de salud para

manipulacion de alimentos, tramitado de forma inldial en cualquier Centro

de Salud, ademas deben utilizar gorra y guantes.

El costo por la apertura del nuevo local se diedéos siguientes rubros:

« Nombre de la franquicia y la capacitacién del peatol5.000 (Quince mil

dolares 00/100).

 Infraestructura / montaje del local: 35.000 (Traigt cinco mil délares con

00/100).
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Actualmente, Empanadas Campo Viejo Miravalle, caiesin 8 empleados
divididos en 2 turnos, mantiene un horario de aparndependiente de 8h30 a

21h30 de lunes a domingo.

Para la campafa de marketing realizada se presapuesmonto de 3.000
(Tres mil dolares 00/100) los cuales se pagarmaagfriciador y éste maneja la

misma, de la siguiente manera:

= Como etapa de introduccion e informacion se utiéikamoso rétulo en las
afueras del local con logotipos de Ila marca y lalalpa

“PROXIMAMENTE”.

= Durante los 3 primeros meses de inauguracion, iizoutina empanada
inflable, colocada en la entrada, mufiecos conatief afines a la marca
repartiendo volantes con distintas promocionestteduccion, ademas se
utilizé globos con el logotipo de la marca, para dalos nifios como
estrategia de recordacion y durante 6 meses seuwealet promocion de
empanaditas a escala de peluche, reclamadas coeoldmges entregados en

los alrededores del sector.

= También, se incluy6 la campafia de imantado enreicgea domicilio, el

cual incrementé las ventas por este canal.

Mantienen un marketing digital basico en Facebook gst4 a cargo del
franquiciador por medio de proveedor externo queajaala misma; para esto

aportan 100 dolares mensuales cada franquicia.
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1.4 FODA

Fortalezas:

« Buen manejo interno de procesos para una eficietaboracion de los

productos ofertados.

 Infraestructura adecuada para realizar product@sineera calidad.

« Capacitacion permanente del personal para cungdiestandares de servicio

al cliente para brindar un servicio de excelenctaiyplir con las expectativas

del cliente.

« Comodidad y confort dentro del local que permitalente sentirse como en

casa.

« El negocio cuenta con su producto estrella (emmamapolitana) que lo

diferencia de la competencia por ser un productoviador.

Oportunidades:

« Apoyo del gobierno mediante politicas de desar@kmnpresas nacionales.

« Accesibilidad a préstamos para industrias ecuaiasia
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« Aparente estabilidad de precios, debido a una ibfigcion en estos ultimos

anos.

« Restricciones a las importaciones que permitan esardollo oportuno de

negocios nacionales.

Debilidades:

« Falta de promocion dentro del sector de competencia

« El porcentaje de ventas de lunes a viernes es suase a comparacion del fin

de semana.

« El servicio a domicilio es deficiente, al no contan el personal y el medio de
transporte escasos, para poder realizar el despadmpo y cubriendo toda la

zona planificada.

« El estacionamiento es insuficiente ya que al emams# en una avenida se debe
contar con espacio suficiente para poder teneerlpb y el espacio adecuado

para el parqueo sin correr ningun peligro.

« La ubicacién a pesar de ser estratégica en elrsgutede ser una amenaza
para dar a conocer el negocio, pues se encuentuaaavenida rapida y la
velocidad con la que transitan los vehiculos pta, &s un factor negativo para

gue los consumidores potenciales se dirijan alciegte manera directa.
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Amenazas:

Competencia directa e indirecta muy agresiva.

Cambio permanente en normativa legal ecuatoriana.

Posibles cambios en la via al local como por ejempdalizando pasos a

desnivel que no faciliten el acceso directo adaduicia de Miravalle.

El incremento del sueldo basico unificado es urem ggmenaza para estos
negocios pequenfios, pues desde el 2007 a la fedharbmentado en $ 148,00

(Ciento cuarenta y ocho dolares 00/100).

Las leyes de pago de salario digno antes de rejgartie utilidades también es
un riesgo pues al ser un negocio nuevo los ingrgaesgenere los primeros

afos pueden ser escasos para cubrir este tipaesosgbligatorios.



2 LANUEVA ERA DEL MARKETING DIGITAL

2.1 HISTORIA 'Y EVOLUCION DEL INTERNET EN ECUADOR

El Internet es un componente de las Tecnologida tidormacion y Comunicacion
(TIC). Tard6 apenas 4 afios en tener 50 millonesisd@rios a nivel mundial,
concentrados casi un 65 por ciento en Estados Unmientras que el teléfono tardé

75 afos en tener la misma cantidad de usuarios.

Para el afio 1988 habia unicamente 8 paises coosdald red, sin embargo en el

afio 2000 aumentaron a 214 paises con accesod la re

Entre 1990 y 1998 la tasa de crecimiento de Intezree del 81 por ciento a nivel
mundial, en cuanto a la telefonia fija apenas poréciento y en telefonia mévil un

incremento intensivo de 52 por ciento.

A mediados de 1993 habian menos de 20 millonegide ¥/eb, ahora se supera los

2.000 millones’

Para 1990 la computadora era un aparato extrafiasacdstumbres de los

ecuatorianos, sin embargo, por la importancia de, égarias universidades

" ECUADOR. UNIVERSIDAD DEL AZUAY. [www.uazuay.edec/estudios/sistemas/sis_info/soc_info_
ar2.ppt].



31
implementaron la carrera de Ingenieria en Sistepessto que en las oficinas y en

los hogares se hacia mas comun la presencia delemaolor.

Aproximadamente a partir de los 90 se inici0 la ifitaxion del internet en el
Ecuador con los exploradores graficos como: Netsclpy Opera etc. Enseguida,
aparece el email que convierte en la competenaiaipal del fax. Pese a la escasa
penetracion del internet en esta época, variosaseniipresos del mundo inclinaron
su informacion a la web, en nuestro pais el didog en 1995 hizo el primer intento
de medio digital con un boletin informativo, el mis que fue el Unico nexo entre

cientos de ecuatorianos en el mundio.

A inicios del afio 2000 se evidencia una ampliatafde los cyber cafés y todas las
universidades ya cuentan con el servicio de intern@inco aflos mas tarde, se
impone el internet de banda ancha para hogarestirigiones particulares, de esta

manera el chat va tomando cuerpo y su uso conoeetarera para negocios.

Poco tiempo después, el chat también se conviefté grincipal comunicacion entre
personas, creando las famosas redes sociales|ogs Y las paginas personales.
Inmediatamente, el internet va agarrando fuerzeaeins aspectos e inclusive en el
ambito politico, ya que se lo empezd utilizar pesnpafias politicas asi como

también promocion comercial.

En la actualidad se ha tenido un porcentaje dancieato elevadisimo lo cual se
debe a muchos factores, algunos de ellos es ldaofptta de Internet en el pais, asi

mismo entre otros factores, son las necesidadesmdenicacion a largas distancias a

8 SCRIBD. [es.scribd.com]Material académico.Tareas.
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bajo costo lo cual permite la interaccion en tiemgeal con personas y usuarios de

todo el mundo, ademas de la busqueda de informdeidodo tipo.

CLAVES PARA CONSEGUIR UNA WEB INTERACTIVA

El sitio web es un espacio disefiado para dar aceora visitante articulos, textos,
imagenes o cualquier tipo de informacion que el iaditnador requiera darlo a
conocer. Sin embargo, esta actividad le convieme un elemento pasivo,

desaprovechando todas las opciones que ofrecaeénter

El objetivo principal de cualquier sitio web eseissar al visitante y hacerle
participar activamente de la Comunidad Virtual,eyada alrededor de esa web, este

objetivo se lograra Ginicamente cuando el usuatéantiie con la wels.

Para conseguir interaccion entre visitantes y astnatlores del espacio virtual se
debe poner atencion en las siguientes claves pagals el mayor provecho a todos
los beneficios que brinda el Internet. A contindaanencionamos algunas claves

para lograr el éxito esperado en la web:

1. Los temas a tratarse en el espacio virtual no deberinicamente informativos,
es conveniente abrir un tipo de foro o debate ercual los participantes
mantengan una conversacion abierta, exponiendccriigsios y pensamientos

para poder conocerlos y poder obtener datos istetes de ellos.

1 CREACION DE EMPRESAS. [https://www.creaciondenga®com/serv_gratuitos/albanova/diseno/

art3.asp].
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2. Es importante definir el tipo de informacion queeg@one en la misma para que
la interaccion con los participes sea la ideaisfsaiendo las necesidades mutuas,
por lo tanto no podemos manejar el mismo esquemmmarweb informativa, de
servicios o comercial. Cada una debe manejarsenaleera personalizada e

independiente.

3. Plantear juegos de adivinanzas, concursos de rmadiel conocimiento sobre la
informacion manejada en el dominio, entre otrosa pcentivar la participacion
de los usuarios y otorgar un reconocimiento o prvepar su tiempo y esfuerzo

dedicado al enlace.

Los premios pueden variar dependiendo del tipo @b.w En una pagina

comercial o de servicios se puede aplicar promeasioreclamos de algun tipo de
producto o servicio gratis, descuentos etc. ymlsa pagina informativa podrian
ser, descargas gratuitas de libros, boletines, imees de reconocimiento a los

participantes, entre otros.

Es primordial ofrecer los resultados de forma iniaiag y las respuestas correctas

en el caso de errores.

4. Sugerir e incentivar a los visitantes a que plantantenidos elaborados por ellos

para ser incluidos en la web, como experienciasopates, articulos, chistes, etc.

5. Incorporar en lo posible un elemento “vivo” de caoneaciéon como un chat en
tiempo real que permita a los visitantes comun&als forma directa con los

administradores del sitio virtual.
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6. Permitir a los visitantes formular consultas redaeidas con el tema expuesto a

través de un formulario incluido en la web.

Tanto las preguntas como sus respuestas debegataites en la web para que

puedan ser leidas libremente por los visitantes.

7. Incorpora un espacio para que tus visitantes pueldgarte sus opiniones y
sugerencias respecto a lo que piensan de tu stio para utilizarlas en beneficio

de la misma y mejorarla segun el analisis de libsriys emitidos.

Independientemente de los “tips” aplicados, es dumehtal dotar de vida a la
web, acoplando ideas innovadoras que llamen laciaterdel visitante y lo
permitan identificarse y relacionarse con el espadrtual de una manera

espontanea y directa.

La clave esta en realizar una comunicacién bidioaed.

NUEVOS PARADIGMAS Y TENDENCIAS DEL MARKETING PARA E 2013

Con el boom del Internet, nuestras vidas han dadgino al mundo tecnoldgico
expandiéndose por todos los rincones del mundo, bieato nuestro
comportamiento y estilo de vida como ciudadanosrgaconsumidores por lo cual

el marketing no podia quedarse atras.

“El marketing esta orientado al cliente y por tangd los clientes cambian, el

marketing también lo hace.”
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Philip Kotler, mas conocido como el gurd del marigtdesde los afios 70, publicé
varios libros sobre marketing que fueron un gramoéxMuchos de estos libros
catalogados como” los evangelios del marketinggdten a ser una herramienta
indispensable para las decisiones gerenciales deetapresas, directores o

profesionales del marketing, durante muchos afos.

Su libro: "Marketing segun Kotlerexplica como enfocarse a nuevos mercados con
ideas innovadoras y con perspectiva a futuro dejaadun lado el erréneo

pensamiento de equiparar al marketing con las semar lo tanto cita lo siguiente:

» Esforzarse mas en captar nuevos clientes, que emdet y fidelizar a los
clientes que ya tenemos.

» Tratar de ganar en cada transaccion comercial egalude intentar ganar a
través del valor a largo plazo del cliente.

» Determinar el precio segun el coste mas alto eadwtgl precio objetivo que
esta dispuesto a pagar el cliente.

» Utilizar las herramientas del marketing mix (protlucprecio, distribucion y
comunicacién) separadamente y no de forma integrada

* Vender productos o servicios sin intentar comprengeresponder a las
necesidades reales de los clientes

* Ya no basta con producir bienes; hay que adaptadds que el mercado
desea.

* Ya no basta con producir bienes que satisfaganestauo; hay que hacerlos
de forma continuada, es decir, ofreciendo permasrmaehte innovaciones en
producto y servicio.

* Ya no basta con satisfacer necesidades de los emloges; hay que hacerlo
creando relaciones positivas con los clientes, muiente beneficiosas,
superando sus expectativas para generar fidelidad.

* Finalmente, ya no basta con la fidelidad inmediptaique es fugaz; hay que
lograr fidelidad continuada gracias a la particip@an del cliente en las
decisiones sobre los bienes que compra, utilizamseme; creando “valor
para el cliente?®

2 ESPANA. VIDEO ANET COM. [http://video.anetcom/editorial/ ANETCOM%20-%20Estrategias%
20de%20mk%20digital%20para%20pymes.pdf].
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Las tendencias del marketing son evidentes y cqasdr del tiempo nacen nuevos
enfoques para lograr el éxito empresarial. Agguiads ejemplos para aplicarlos en

esta nueva era tecnoldgica.

1. De la saturacion de informacion a la informacionareta: No solamente se debe
manejar toda la informacion, sino dar al consumiddormacion simple y
concreta, que les guie hacia un estilo de vida simaple siendo accesible y
entendible para todos, para de esta manera, paddabel mensaje oportuno y

eficaz.

En el 2012 esto fue fundamental para los analistas.os el auge de paquetes de
analisis y soluciones que ofrecen un monitoreacstioti, es decir del proceso de
asignar un valor especifico a una accion de mawketjue resulta en una
conversioR’. El enfoque actual serd en una mayor evoluciécuanto a maneras

creativas de monitorear como los canales se aféatamos a los otros.

2. De las campafas publicitarias tradicionales a ¢émspafas en linea: Si bien es
cierto que las campafas publicitarias tienen uramifdacion exhausta del
momento, del mercado al cual desean llegar y ddioyor el cual aplicarla, en
la actualidad esto no es suficiente, el consumigoe la necesidad de obtener
informacion en tiempo real; razén por la cual, akhente las campafias se han
integrado a las redes sociales pero, esas pla@sodeberan ser el foco y no el

complemento.

2L SOY ENTREPRENEUR. [http://www.soyentrepreneur.(28897-10-tendencias-en-marketing-digital-
para-2013.html].
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3. De los medios tradicionales (radio, televisionngee etc.) hacia los dispositivos
moviles: En el 2012 se vendieron mas teléfonodigetetes que computadoras.
Lamentablemente, las compafias todavia no han heehisiones significativas

en este campo.

Mas del 75 por ciento de la poblacién mundial coreao a un dispositivo maovil,
los marketeros de hoy no pueden ignorar el valertigne este medio para sus
marcas y clientes. Se debe ir mas alla de brimdarfacil navegacion o un motor
de busqueda. Este tipo de valor debe enfocarse enagntregar nueva

informacion, nuevos formatos y nuevos recursos.

4. El auge de la gama de disefios Aplicar distintasenaagnentretenidas de llegar al
mercado por medio de juegos en aplicaciones ‘sgr@a hacerlas mas divertidas

y efectivas.

5. Mayor enfoque en el inbound marketing: Con el atecimiento que ha tenido el
marketing en redes sociales, se debe pensar ertiire® una de las mejores
estrategias para el marketing digital que es edund marketing, el cual se basa
en que las marcas gasten dinero en crear conterpawersaciones y recursos
para atraer a los consumidores sin pagar por lasosee marketing tradicional.
Se debe incluir mayores gastos en generar bueercdat disefios atractivos y

analisis de este tipo de mercadotecnia.

6. Del marketing convencional al marketing experienctzomo todos sabemos es
mas costoso adquirir un nuevo cliente que retengroaya existente. Brindar un

excelente servicio es un punto clave en este gpmarketing ya que debido a que
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los consumidores estan cada vez mas conectados elds y dispuestos a
compartir sus opiniones sobre compras y experisresaimportante brindar un
servicio o producto que cumpla con los mas altténdares de calidad. Es por
ello que se deben buscar formas creativas paralapuelientes se sientan

apreciados y satisfechos.

La evolucion del marketing funcional hacia el mérig experiencial basado en
las experiencias del cliente producidas despuésa dempra, en el consumo, y la
experiencia vivida por el consumidor que es deteante en la satisfaccion y la

lealtad a la marca.

. Las marcas como influenciadores sociales: Gragdataformas como Facebook,
Twitter, entre otras; se puede apreciar que lagasdnan construido sus propias
comunidades de seguidores, lo que les ha permégitmar su influencia sobre
los consumidores. Esto incrementara en el trassalgl afio ya que veremos que
las marcas seguiran creciendo sus comunidadescgrmls su propia voz en redes
sociales. Es ideal que una marca cree una audieanformada por participantes

comprometidos debido al buen contenido que comparte

. La clave es el disefo interactivo que se maneja@mbaniado de la creciente
importancia que tiene el inbound marketing y lad&tia de mejores
visualizaciones de la informacion viene tambiéraayie del disefio Web. El
disefio atractivo y bien ejecutivo nunca ha tenidyaon demanda y accesibilidad
gue la que tiene actualmente. La meta es obtenaitio Web que atraiga la

atencion de los usuarios.
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9. Masificar el marketing local: Aprovechando todas @rramientas que se tiene a
la mano para entender cdmo mejorar su posicionamiaieb, atraer

consumidores y medir su éxito.

10. Del producto al compromiso con la marca (Brand gageent): En el marketing
tradicional el producto es disefiado pensando ewdiat®jas del mismo hacia el
publico objetivo, de otra manera en el marketirgitali el producto es la forma

mediante el cual los clientes se relacionan dineetde con la marca.

El nuevo objetivo del marketing digital es que dtientes se comprometan con
la marca, que vivan una experiencia de consumo maaeo Hay que pasar de
clientes a seguidores o fans de nuestra marcauqm@ servicié®. El Gnico

objetivo de las marcas ya no es persuadir, sinopge&nden hacer creer al
consumidor que comparten con él un estilo de vidaaymanera de entender y

relacionarse con el mundo.

11. De la comunicacién invasiva al didlogo personalizadn las personas afines a
la marca: El punto de partida del marketing sompre las necesidades, los
deseos y las demandas de las personas. Las pemseoesitan, desean y
demandan productos y servicios diferentes. Enmdadel marketing digital las

personas interactlian con la empresa, coprodugendiicto o el servicio.

Estamos saturados de publicidad. Cada dia recibms de 2.000 impactos

publicitarios y sélo prestamos algo de atenciér2;av@mos o escuchamos con

2 Marc, CORTES. (2009).Bienvenidos al nuevo marketing. En Claves del naemarketing: como
sacarle partido a la Web 2.Barcelona: Gestion 2000.
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ciertas ganas solo 24; nos gusta apenas 10; ydenos positivamente no mas
de 4. Ante esta saturacion publicitaria, el condomse vuelve escéptico,
critico, exigente y pide ser escuchado personabneptiere interactuar con la
empresa y con otros consumidores. Las redes ssdi@n creado una nueva

forma de comunicacion: la “social-medi&”

12. Del consumidor pasivo al consumidor activo (comadab virtuales): El
consumidor paso de ser un espectador pasivo, datdeacomerciales vistos por
television, vallas de publicidad BTL entre otrognteractuar directamente con
contenidos audiovisuales, juegos, aplicaciones gigositivos moviles en fin,
un sinnimero de alternativas donde el consumidad@uestar conectado
activamente en cualquier momento y desde cualduier. Este hecho indica
que el consumidor aporta de manera proactiva ealasteristicas que debe tener
el producto para tener un cliente satisfecho y yetod que superen las

expectativas propuestas hacia nuestra empresaesaamarca.

13. Del Marketing convencional (1.0) al Marketing eantpo real, Social Media
(2.0): La utilizacion inteligente de las redes ates es fundamental para poder
llegar a todos los usuarios interactivos. Se defyar muy en cuenta introducir
a las empresas en mercados “virtuales” y debercleacy hablar a sus clientes y
mostrar interés por ellos. Los clientes en la aitad se comunican y se
relacionan entre si a través de las nuevas hemtanide la web 2.0: escribiendo
blogs, participando en redes sociales, creandonypadiendo conocimientos,

experiencias e informacion, afiadiendo valor a laegeion de contenidos

2 Silvia, SIVERA. (2008).Marketing viral. Barcelona: Universitat Oberta de Calalunya (UOC).
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multimedia, opinando sobre sus experiencias conmswuidores y usuarios,

coproduciendo bienes (productos y servicios) a adida.

El marketing digital ha evolucionado la manera tlaeat a fidelizarlos y buscar

nuevos mercados.

Todo eso es ya posible en el entorno de la webE0el nuevo escenario de la web
2.0 hay una “nueva forma de comunicarse, de relacse, de experimentar y de

compartir’?*

¢QUE ES LA WEB 2.0 Y CUAL ES SU INFLUENCIA EN EL MZKETING

DIGITAL?

En el 2004 Tim O'Relf introdujo el término Web 2.0 en el 2003, parareificiarla
de la Web 1.0. Web 2.0 que se refiere al fenOnsmwial surgido a partir del

desarrollo de diversas aplicaciones en Internet.

La Web 1.0 era una web unidireccional, en la casldontenidos son estaticos y
controlados directamente por los creadores o gestte la misma, mientras que en
la Web 2.0, los contenidos son abiertos, bidirewi¢ida y vuelta) y los usuarios de
este sitio interactivo son los que crean sus cdadera través de conversaciones de
forma colaborativa, sin controles ni jerarquiasor &sta razon, a la Web 2.0 se le

denomina laWeb Social.

24 Marc, CORTES. (2009)Op. Cit. Barcelona: Gestién 2000.
T, O'RELLY. (2006).Qué es la Web 2.0. Patrones del disefio y modetosatjocio para la siguiente

generacion del software.
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La Web 2.0 es una gigantesca plataforma tecnolOgida servicios, sobre esta

plataforma funcionan servicios tan populares como:

* YouTube: la web de videos mas utilizada.

e Flicker: un sitio web que permite almacenar, ordermiscar, vender y

compartir fotografias y videos en linea, equivaentfoutube en imagenes.

« Wikipedia: la enciclopedia online colaborativaydty gratuita de mayor éxito.

« Facebook: la red social mas importante del mundo.

« Blogger: Un popular sistema de publicacion de blo§s popularidad radica

en su facilidad de uso y los numerosos serviciesamirega a los usuarios.

« LinkedIn: la red social profesional, es un sitidwvegientado a negocios.

« Twitter: es un servicio de microblogging, La redmie enviar mensajes de
texto plano de corta longitud, con un maximo de da&@cteres, llamados tuits,

gue se muestran en la pagina principal del usuamioe otros.

La Web 2.0 nace de la necesidad de los usuaridaenen una accion participativa
dentro de la informacion recibida. Aqui, los usamrleen, también discuten,
proponen, opinan, comparten, enlazan, anuncian,emtam, escriben, corrigen,

seleccionan, valoran, etc.
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Con la creacion de este sitio web el marketingidradal revoluciond hacia un

marketing digital al alcance de todos los segmed¢osiercado. La facilidad con la
cual se puede acceder a la informacion y la impoidade la interaccion con los
usuarios, obligd a las empresas a estar presentestes sitios interactivos, para
determinar el grado de satisfaccion de los consomasdcon el producto ofrecido y la
fidelidad de los mismos hacia la marca, mediant lwena analitica web donde
puedan medir en tiempo real qué sucede, las acscique realiza la empresa en la

Red y la toma de decisiones oportunas para cusiifas expectativas del cliente.

¢, COMO APLICAR EL MARKETING DIGITAL EN UNA FRANQUICA?

Es normal que las empresas hayan empezado a darga que para estar mas cerca
de sus clientes, empleados y potenciales consuesides de vital importancia estar
presente en las redes sociales, no se podia maleegdra manera a las franquicias,
gue son marcas con presencia tanto a nivel nactomab internacional por lo cual,
el interés de las cadenas por los medios digitdeseciente principalmente para la
captacion de los franquiciados y en el apoyo aohaeccializacion en el punto de

venta.

Utilizar las herramientas que brinda el marketinigractivo es un hecho cada vez
mas significativo entre las cadenas franquiciadasgye las permite superar las

fronteras actuales, dandose a conocer a todo elanun
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Para el éxito de las franquicias con la aplicaciéhMarketing Digital, es necesario
crear una pagina web optimizada para aumentarpimaién de lead§ que en el
caso de este tipo de negocios seria el buen poeamiento para llegar a un mayor
numero de inversores, la presencia en redes se@aldundamental tomando en

cuenta la labor de un community manager dentra dadena.

Por supuesto, el dar a conocer el producto o mancda red y fidelizar a los

consumidores son otros de los fines del markeiigitat

Ademas, a través de las herramientas que ofrebdadeting Digital las cadenas
pueden conocer donde esta su target objetivo el Jareando comunidades virtuales
y poder comunicarse con €l de manera personalizaddiempo real para a través del

social analytics determinar la reputacion socidadearca o producto online.

IMPACTO DE LAS REDES SOCIALES EN LAS MARCAS

Las redes socialesonsumamente importantes para el cambio de esta teiagdga
gue el consumidor puede tener una comunicaciomtapieteractiva y en tiempo real
gue le permita superar esas barreras culturalesmpiar sus comportamientos de
compra en linea, ya que por medio de las redealssd@e crea comunidades afines a
los gustos y preferencias de cada usuario en laseugenera confianza entre los
usuarios y en base a las buenas experiencias qogacen los usuarios en estas
redes se crea una fuerte confianza en la marcanpdro del boca a boca que es

fundamental en este tipo de marketing.

%6 Lead: Una accion en general que el administradbespacio web busca generar en el usuario o nisita

gue genere la retribucién que se espera.
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Por esta razdn, es muy importante brindar un extlservicio al consumidor y
proporcionarle una experiencia inolvidable con mddpcto o servicio adquirido,
pues, el riesgo de no satisfacer las expectatiebsathsumidor en las redes sociales
va mas alla de perder un cliente. Cuando el comgunse siente molesto por la
atencion recibida por las marcas en estas platafgrmo duda en exponer su
insatisfaccion con la empresa entre su red de cimstay esto podria resultar

perjudicial hacia la marca, dafiando su reputacgpad vida.

Las redes sociales son el “agora digital” actuéd YRed se usa cada vez mas para
“socializar” y el uso en movilidad de las herrani@asnde socializacion es cada vez
mayor, por tanto se debe aprovechar el mayor nugetgerramientas que las redes

ofrecen.

2.6.1Las redes sociales como medio entre consumidor yngedor

El comportamiento de compra cada vez esta masoligdd red. La estrategia
de negocio a desarrollar de las marcas que preteexiar presentes en la web
es el B2C, que se enfocan en llegar directamelds eonsumidores sin tener

gue pasar por intermediarios.

En Ecuador es aun poco aceptada la idea de comm@dwctos por internet,
apenas el 5% de los internautas ecuatorianos adguadgin producto por este

medio, frente a un 41% de adeptos en Espafia pamaras online.

Sin embargo, la tendencia es creciente y podriaeatan rapidamente si se

ensefa al consumidor a tener mas confianza emeesteso. Principalmente se
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debe manejar el miedo de los consumidores al sistencobro, pues esto
implica colocar datos personales en las paginasdesconfianza en la forma

de envios, ademas de trabajar en la tendenciadslimo en percha.

2.6.2 Redes sociales 6ptimas para poder promocionar y gomnar la marca

En los dltimos afios, la mayoria de las empresaschamenzado a tener
presencia en redes sociales. Pero es importantejanias de una manera
adecuada sin abrumar a los visitantes o grupostdees a los que se quiere
llegar. Se debe ser preciso en la informacionsgudesea dar a conocer. Hay
mucha presion del personal de Marketing que poerten perfil activo en
todas las redes existentes consiguen fastidiar turasa al internauta,
especialmente, porque se cree que siempre quern@apueva red social de
moda se debe estar presente. Sin embargo, edangento esta errado, la
clave sera escoger en qué plataformas es Optinardiar la comunicacion

con sus audiencias.

La realidad es que no todas seran perfectas pdwa tos negocios vy filtrar las

redes en las cuales estar presentes, permititdlexsta vinculos mas fuertes y

generar retornos rgpidamente.

2.6.3Uso de medios digitales como sitio interactivo ergrconsumidor y marca

Internet revoluciond la informacion y las nuevasntdogias permiten llegar a

todos los consumidores.
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Ahora los medios de comunicacién tradicionales pamlido su peso con el
acceso a Internet; leer un periddico o una rewvistda radio o ver la television
se puede hacer ya desde la web. Esto ha camlaiafdoma de manejar las
campafas publicitarias y de la contratacion publie por estos medios
acostumbrados. EI tiempo dedicado por las persanastos medios se ha

reducido en un 70 por ciento.

El comportamiento de los clientes al momento dgielen producto ha ido
variando en el espacio y con el tiempo. El aceesus dispositivos moviles
permite buscar una extensa informacion acerca relupto que se desea, lo
que conlleva a exigir mucho mas sobre las caratta$ requeridas

comparando unos con otros.

Actualmente, antes de ejercer una accion de congsaconsumidores leen
todos los datos posibles del producto en Intertzetto sus beneficios, su
utilidad, asi como también, los comentarios y apias negativos generados

por consumidores insatisfechos.

Este facil acceso a la informacion ha llevado isajua que el cliente conozca
mas un producto que el propio vendedor. Por eflda vez se estd mostrando

mayor exigencia al elegir un producto.

Estos nuevos habitos de los consumidores demandEs &mpresas un
replanteamiento en el sistema con el que estanjamatela informacion que
brindan de sus productos en las redes socialegpariegue a manos de los

consumidores.
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Hoy en dia, las marcas forman parte de las comsiersss de los clientes, que
hablan entre ellos en las redes sociales. El merga no esta destinado a
solamente recibir informacion, pues ahora tienefiblertad de expresar sus
comentarios y exigir cambios en lo que las emprefasen, por lo cual los

consumidores son parte fundamental en la produecibejoras del producto.

Para poder lidiar con el nuevo consumidor, las esgs deben de personificar
sus productos y servicios. El conocer a quiéniriged permitira que puedas

ofrecer lo que se busca en el momento adecuadsiy par el monto esperado.

Los retos de las empresas son cada dia mas grahgesigro ya no esta en la
competencia que se genera entre si, sino en safidfes exigencias de los
consumidores que cada vez cuenta con mayor infedmague le permite

tomar una correcta decision de su compra.

Hoy hay que ir al ritmo que marcha el cliente, mhén estar donde esta tu

potencial cliente.

La saturacion de la TV, el incremento de los piegida optimizacion de los
presupuestos de marketing hace necesaria la bi@sgdedotros medios

alternativos para contactar con la audiencia: esios son los interactivos.
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2.6.4 Analisis del contenido publicado en las redes sots y frecuencia con la

cual se debe manejar la informacion

La audiencia es efusiva en los medios sociales, maghos grupos y
asociaciones por lo que facilita la segmentaciobhiugqueda de nichos de

mercado para la marca.

Para publicar algin contenido interesante parautkeacia se debe primero
analizar a la competencia; lo que hace, como saigioca qué herramientas
utiliza, entre otros factores claves que puedadaye a determinar los errores
cometidos por la competencia y sacar ventaja des glara hacer una red
interesante y activa, de una manera entretenidalgsiinternautas interesados

en los productos ofrecidos en la franquicia.

Lo importante es determinar qué lugar estas pisadawéndolo de otra

manera, se debe realizar un autoanadlisis compatasdwecios, la calidad de
los productos, la ubicacion, el servicio a domigilias ventas conseguidas
online o e-commerce, la variedad de productos wel#taja competitiva ante

nuestra competencia, tanto directa como indirecta.

Definir las redes en la cuales se va a conseguimpenfil interactivo e

interesante es esencial para dirigir de maneran@péil contenido y asi evitar
utilizar tiempo y recursos en redes sociales, dogldpublico no muestra
interés en el contenido expuesto, ya conocemosugaered no brindara los
mismos beneficios que otra a pesar de que si la bag otro tipo de marcas es

muy importante tratarlas de manera personalizada.
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2.6.5Aplicacion e interpretacion de resultados para lariinquicia

Las redes sociales para las franquicias, ayudaolamente a promocionar sus
productos sino principalmente a dar a conocer sucanante posibles
interesados en obtener la patente. Es importafgeeidciar las estrategias a
aplicarse en cada una de las redes sociales. No essmo Twitter que

Facebook, y ninguna de las dos se parece a Gohgle P

Si nos vamos al inicio de la era de las redes kesciaasi obligatoriamente
debemos comenzar hablando de Youtube, y luego debBak. Ambas son
por esencia redes sociales, aunque su utilidath\eamente diferente y quien
gusta de Facebook, también puede complementar gualizaciones con
videos de Youtube. Probablemente lo que vemos emtbas plataformas sea
el mejor ejemplo acerca de como una red socialgdddrenciarse de otra, y
sobre todo para fines de Marketing, es decir: I lquscan hacer las marcas en

la Red.

Las marcas estan buscando la forma de potencigresencia en las redes
sociales, y dentro de ellas existen dos grandesebd Facebook y Twitter.
Google Plus, Youtube y Pinterest estan tras elfmsp no se les debe
menospreciar porque van avanzando rapidamente.a @latdaforma social
presenta sus propias caracteristicas que son tolageen ventajas por los

expertos en creacion de marca en Social Media.

Facebook es el lugar de la conversacion infornaainteracciéon de igual a

igual con los fans. Twitter, “el periédico de @it minuto” de las redes
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sociales. Google Plus, el informador serio, pogustso pero que genera
confianza. Youtube, el lugar de entretenimientar@otaneo sin necesidad de

interactuar para formar parte del entorno. Pisteta “galeria de arte”.

Las redes sociales son negocios creados por u@aaias \personas, tienen un
modelo comercial tras ellas y es ese modelo pmeeiste 10 que las diferencia.
Esta diversidad es la que muchas veces colocar@taaspa los encargados de
branding en redes sociales, quienes tienen quealidgmr las redes mas
adecuadas de acuerdo a su propio modelo de maykdfim muchas ocasiones
no es el trafico el que manda a la hora de depwfiruna red u otra, sino la

utilidad de las herramientas con que cuenta |soedl X o la Y.

Saber elegir las redes adecuadas para las cang@iisg marca es un factor
decisivo a la hora de reflejar resultados positveegativos, tras incursion en

redes sociales.



3 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Un plan de Marketing Digital efectivo, requiere dmrmar una amplia informacion

tedrica junto con los elementos de investigacionaiepo.

Por esta razon, recurrimos a fuentes de inves@iggoiimarias como: entrevistas,

encuestas, investigacion por observacion diredta eiras.

3.1.1Fase exploratoria

Para determinar la factibilidad del Plan propuesiaealizé una encuesta de
sondeo, realizada aleatoriamente a muestra detmimime clientes que

visitaban el local en un dia determinado en fisel@ana.

El resultado obtenido de la encuesta fue infornmacidliosa para tener una
vision clara de lo que el cliente demanda y prefedrelegir los productos que
ofrece la franquicia para lograr la entera sat@éacdel consumidor dentro de

Empanadas Campo Viejo Miravalle.
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FORMATO DE LA ENCUESTA

1. ¢Es la primera vez que visita el local?

GRAFICO N° 1

PRIMERA VEZ QUE VISITA EL LOCAL

mS| mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

Los clientes que acuden al local son en un 73%opass que ya han
consumido antes el producto, sin haber sido ndeesante en la nueva
franquicia, por lo tanto es importante determinadl @s el motivo que lo
incentivd a regresar independientemente del lu§agqua haya visitado
anteriormente; mientras que un 27% son clienteyigitan por primera vez

el local, por lo tanto es importante conocer efjpérde su visita.

A las personas que dieron una respuesta afirmatia pregunta anterior,

se les formul6 la siguiente pregunta:
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2. ¢Qué local ha visitado anteriormente?

GRAFICO N° 2

QUE LOCALES HA FRECUENTADO

W ISLA FLOREANA ®mSANLUIS ®ILALO m®SHYRIS ™ MIRAVALLE

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

El 69% de la muestra fueron personas que ya handnéado anteriormente
el local, y un 31% de la muestra restante hanadsitas demas franquicias,
lo que nos indica que a pesar de que la Frangioanadas Campo Viejo
Miravalle tiene un porcentaje por encima de la meaddavia requiere ser
mas atractivo para que sea el local de preferetieidos clientes, sin

embargo podemos afirmar que la marca es reconqmaasu valioso

producto y aceptada favorablemente por el consunpid@ generar visitas

frecuentes a los distintos locales.

De las personas que han visitado anteriormentatgdicia analizada en la

presente investigacion, se les formulo la siguipnegunta:
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3. ¢Cual fue el motivo por el que usted regreso kical?

GRAFICO N° 3

MOTIVACION PARA REGRESAR AL LOCAL

HCALIDAD H PRECIO UBICACION u SERVICIO

33%

CALIDAD PRECIO UBICACION SERVICIO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

El servicio personalizado que ofrece el local esfactor sumamente
importante al preferir visitar Empanadas Campo o/ikfiravalle con un
40%, sin restar la importancia que representa Sgacidn para los
consumidores que viven dentro y fuera de la zod&iamalmente; se
considera la calidad del servicio relativamenteaiga todas con un
porcentaje del 22%, sin embargo existe diferentegpeion en algunos
clientes de la franquicia sobre la calidad de lanmai, afirmando que la
franquicia Empanadas Campo Viejo Miravalle poseg mejor calidad, en
comparacion a los demas locales; tomando en cugmtase preparan con
procesos estandares que determina el franquicippotiemos determinar

gue el servicio que brinda este local es su ventajgetitiva frente al resto.
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4. ¢;Cbomo considera la calidad del producto?

GRAFICO N° 4

CALIDAD DEL PRODUCTO

B MUY BUENO MBBUENO ®REGULAR mEMALO

4% 0%
r

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

Un 63% de las personas encuestadas considerarh gpoel@cto cumple con
los mejores estandares de calidad, mientras qué&3@h indica que el
producto es bueno, apenas el 4% piensan que elgioo@s regular y
satisfactoriamente ninguna persona expresd queraglugto era malo

(personas que consumian por primera vez produettsmarca).
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5. ¢Cual es su empanada preferida?

GRAFICON° 5

EMPANADA PREFERIDA

EQUESO mNAPOLITANA ®MEJIDO ®MOROCHO ™ CARNE ®POLLO

3%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

La empanada napolitana ademas de ser el producliéedenciacion ante la
competencia, es la empanada mas consumida pdrdoges que frecuentan
el local con un 40% de aceptacion hacia la mismentnas que la
empanada de queso tiene un 27% de preferencidoasnteemas productos
ofertados, sin embargo, el resto de productosHi¢mmbién su porcentaje
de aceptaciéon aunque menor pero no de menos impitdas empanadas
de pollo con un 13% de preferencia, empanadas e con un 10%,
mientras que las empanadas de mejido y morochotaoueon un bajo

porcentaje de aceptacion con un 7% y 3% respeohntn
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6. ¢Por qué medio se enterd de este nuevo local?

GRAFICO N° 6

POR QUE MEDIO SE ENTERO DEL LOCAL

®INTERNET MFLYERS ™ UBICACION m AMIGOS/FAMILIARES

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

La ubicacion de la franquicia es muy estratégiamsitlerando que se
encuentra a la vista de todos por estar situadanenvia de alto flujo
vehicular, siendo un factor importante para daomocer la marca tanto a
personas de la zona como a visitantes de la meld8% de los clientes se
enteré de la misma por esta razon, mientras quetn visitd el local por
recomendaciones de familiares y/o amigos, el 13%slt) en internet y tan

solo un 5% conocio de la franquicia por medio glerf.
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7. Considera el internet un buen medio para promoonar el local.

GRAFICON° 7

INTERNET COMO MEDIO PUBLICITARIO PARA EL LOCAL

EmSsl ONO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

A pesar de no ser el principal medio por el cual dbentes actuales se
enteraron de la franquicia, el 88% de éstos, ceramidque el internet es un
excelente medio para publicitar la marca; siempreugindo exista un
adecuado manejo de la informacion proporcionadteaite y de los medios

digitales que se manejen.
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8. ¢Qué medio digital considera el mas Optimo par@romocionar la

franquicia?

GRAFICO N° 8

MEDIO DIGITAL OPTIMO PARA LA FRANQUICIA

m CORREO ELECTRONICO = FACEBOOK  TWITTER mYOUTUBE mPAGINAWEB m OTROS

- | ' .
S AT
2 %
&

o - &
& & S c,\*
& ¥

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

El 51% de los clientes consideran a Facebook ebmmegdio digital para
promocionar la franquicia, sin embargo se consideradianamente
importante con un 26%, la presencia de la franguéti una pagina web
para que pueda estar al alcance de todos, indegmawtiente de ser o no un
usuario de alguna red social, mientras que twiitere apenas un 12% de
importancia para publicitar la franquicia por estedio digital, el correo
electrénico tiene un 9% de aceptacion como medimoéppara los clientes
y apenas el 2% para youtube, siendo un porcentaje significativo para

utilizarlo como alternativa promocional.
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9. ¢Conoce acerca de nuestra presencia actual ercEbook?

GRAFICO N° 9

CONOCIMIENTO DE SU PRESENCIA EN
FACEBOOK

mSl mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Conclusioén:

A pesar de mantener una camparia activa en Facebaakimente, no se la
esta manejando de una manera adecuada para desseczr a todos los
clientes actuales y a clientes potenciales conaagpen 28% de clientes que
siguen a la marca y un gran porcentaje que debidsu afalta de
conocimiento no siguen a la marca con un 72% dectsumidores

encuestados.

3.1.1.1Anélisis de resultados

Se puede afirmar que la marca tiene una positieptacion de los

clientes actuales y de personas que consumierompnooera vez el
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producto con un 63% y 33% de personas que congsiheed producto
muy bueno y bueno respectivamente; por lo tanto daagas Campo
Viejo Miravalle, debe enfatizar su ventaja compedien el servicio que
ofrece ya que la percepcion de los clientes anéevesiable es altamente
valorado, lo que permite a este local fidelizar a sliente
independientemente de pertenecer o0 no a la zonaiggor mantener
una ubicacion estratégica donde el flujo de persesaastante alto tiene

mas posibilidades de ser visitado por nuevos coitkues.

La presencia que mantiene la marca en Faceboole ffakesmcias en la
informacion que se brinda actualmente, debido alagipersonas que lo
siguen son apenas del 28% y afirman que la infadnaw se encuentra
lo suficientemente clara y entretenida como parertein campo de
interaccion entre la marca y sus seguidores. &s$oda la pauta para
consolidar el desarrollo de este Plan de Marketgital para la

franquicia Empanadas Campo Viejo Miravalle.

3.1.2 Fase descriptiva

Para aplicar el Marketing Digital a la franquicia Empanadas Campo Viejo
Cumbaya es sumamente importante determinar la saépt que tiene el
mercado hacia los productos ofertados y la estraictal negocio actual, para
esto es necesario realizar un adecuado trabajo adgo; tomando en
consideracion los objetivos que se desean cumgla ge esta manera recurrir
a las diferentes fuentes de informacidbn necesapas culminar la

investigacion de campo y poder obtener los resodtadperados.
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Para poder realizar el trabajo de campo o entesyigS necesario tener en

claro la forma de seleccionar la muestra que sewtdizar.

El tamafio de una muestra es el nUmero de individquescontiene, para lo

cual se debe aplicar la siguiente formula sobogéleulo de la misma:

k2N pq
e’ (N — 1) + K pg

N = Tamafio de la poblacién o universo (nimero tbggbosibles encuestados).

k = es una constante que depende del nivel de oaafigue asignemos, que en
esta investigacion sera el 95%, por lo tanto tersenmoporcentaje de error del

5%, lo que indica quk = 1,96

e = es el error muestral deseado, en tanto por Wloerror muestral es la
diferencia que puede haber entre el resultado lgigmemos preguntando a una

muestra de la poblacion y el que obtendriamosegjymtaramos al total de ella.

p = proporcion de individuos que poseen en la pidrhala caracteristica de

estudio. Este dato es generalmente desconocide susle suponer que

p=q=0.5 que es la opcion mas segura.

g = proporcion de individuos que no poseen esat&fatica, es decir, es 1-p.
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n = tamafio de la muestra (nimero de encuestasaques\a hacefY.

La poblacion de Cumbaya oscila entre 35.000 y 40.0Gbitantes

aproximadamente incluyendo el sector de Miravaltkcionalmente, tenemos
9.700 habitantes aproximadamente en Nayon, unaag@ohl aproximada de
1.800 habitantes en el sector de Tanda por lo &rtomafno de la poblacion en

estudio es N = 51.500.

Para obtener la muestra que se necesita en estatigacion se debe

reemplazar los valores obtenidos asi:

E*Npg
m = e2(N — 1) + k?pq

1,96x 61500 x 0.5 x 0.5

0.03 (61500 - 1) + 1,96x 0.5 x 0.5

m = 381,78

El tamafio de la muestra es de 382 personas a desscse les aplicara las

encuestas.

2" WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Tama%C3Bdo_de_la_muestra].
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3.1.2.1Disefio de los instrumentos de investigacion

Las encuestas aplicadas determinaran la factidilidel proyecto
investigando la aceptacion del mercado ante laanata funcionalidad
del Plan de Marketing digital para la franquiciar@® Viejo Empandas

Miravalle. (encuesta).

El disefio de encuesta se encuentra en el Anexo N° 1

3.1.2.2Plan de muestreo y recoleccion de datos

Una entrevista al Gerente del negocio, fue el putgopartida para
determinar como es el manejo actual de la frangyigioder trabajar con

la misma en el plan propuesto.

Se tomO una muestra aleatoria para realizar eragudstsatisfaccion del
cliente dentro del local, y determinar la imporiarde las redes sociales
en la sociedad, el manejo de las mismas y la gaton activa de los

usuarios actualmente.

Se realiz6 grupos focales que ayudaron a deterrtasanecesidades y
expectativas de los clientes y proveedores, fadsnen estrategias de
marketing y poder definir qué medios digitales dos ideales para

promocionar al cliente sin saturarlos de informacio
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Fuentes secundarias

Como fuente tedrica-practica se recurrio a texmdMarketing Digital,

Marketing Emocional, Social Media Marketing enttes.

También se investigd en organismos gubernamentale® el INEC
para sacar datos poblacionales cualitativos y ¢atwbs para de esta
manera poder definir nuestro nicho de mercadataagién se visitaron
empresas dedicadas actualmente al analisis desedietes y Marketing
Digital, en general para buscar las estrategiasuadias que se pueden

aplicar en este proyecto.

Finalmente el Internet, fue una herramienta indispble como fuente de
informacion oportuna, rapida y valiosa aplicando hwen filtro de la

informacion buscada que fue un gran aporte a kestigacion planteada.

3.1.2.3Interpretacion y conclusiones

El estudio de la factibilidad de un Plan de MarkgtiDigital para
promocionar la franquicia Empanadas Campo Viejoakéile muestra
gue la franquicia no maneja una buena presenciaeeées sociales
(FACEBOOK), donde la mayoria de seguidores no santicijpantes
activos de la marca, lo cual nos indica que larméxion proporcionada
a sus seguidores no es de mayor impacto parayefiosse obtienen los

resultados esperados.
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Se realiz6 un andlisis de la variacion de nimerpeaisonas a las que les
gusta Campo Viejo Empandas Miravalle en Faceboakde se
encuentra actualmente y los datos obtenidos indicasefialado

anteriormente, a continuacién un gréfico detalldeldos resultados:

GRAFICO N° 10

SEGUIDORES EN FACEBOOK
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3000
2000
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Fuente: Facebook
Elaborado por: Andrea Villacis.

Segun nos muestra el Grafico N° 10 podemos obsgueel nimero de
personas que les gusta la pagina ha ido en ascsinsgmbargo el
crecimiento fue apenas del 40.43% de enero a agosfmrcentaje no
muy significativo tomando en cuenta que la poblacictiva en

Facebook es de 13.411 personas activas Uunicamemtte de la zona.

Dentro de la encuesta se incluyd una pregunta fijlanteada de la
siguiente manera: “Conoce la franquicia Empanadasg® Viejo
Miravalle?” tomando en cuenta que para promocianaol medio de un

Plan de Marketing Digital debemos conocer su stattigal, obteniendo
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como resultado un 89% de personas que si la conestnratifica que la

ubicacion de la franquicia es una fortaleza patacail.

GRAFICO N° 11

CONOCEN LA FRANQUICIA

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis

Sin embargo, en la siguiente pregunta nos indiea apesar de ser
conocido el local apenas el 34% de la zona hanuoods en
Empanadas Campo Viejo Miravalle, con este resultpdolemos
determinar que no se encuentra bien promocionaditasiar la atencion

de los clientes potenciales.
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GRAFICO N° 12

CONSUMIDORES

HS| ENO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Para determinar la aceptacion del mercado al priomacla marca en
redes sociales se planteé la siguiente preguntansiGera las redes

sociales un canal éptimo para promocionar la fraomau

En el Grafico N° 13 podemos observar que el 82%adepersonas
encuestadas consideran a las redes sociales comedia Optimo para
promocionar a la franquicia, debiendo ser muy daste en la

informacion que se expone a los seguidores paraepele su interés y

pueda generar interaccion entre el cliente y lacfuécia.
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GRAFICO N° 13

PROMOCIONARPOR REDES SOCIALES

@Sl ONO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

La siguiente pregunta es fundamental para deterniasa estrategias
aplicadas en el Plan de Marketing digital, escatpeque medio digital

es el de mas impacto para los clientes actualesepgiales.

Como podemos observar en el Grafico N° 14 el mddjdal que mas
impacto consideran los encuestados que genera alitoges de la
franquicia Empanadas Campo Viejo Miravalle es Facklton un 54%
de preferencia, siendo una extensa red social waairededor del
mundo, es una excelente fuente para promociongroelucto porque
sugieren que al ser una red mas intima entre amidgasiliares es mas
facil promocionarla por recomendacion entre pers@imes a la marca

gue son usuarios en los cuales confias de la iakmdm proporcionada.

Como segunda opcidn, se puede observar que sengraclee Pagina

Web siendo un medio util y oportuno para publicafiorimacion de
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interés para los consumidores, incluyendo un espaxteractivo de
juegos y concursos que permitan a nuestros cligmiEesarse en visitar
mas a menudo este sitio web obteniendo un 27% eferpncia de las

personas encu estadas.

El Twitter no se considera de mayor impacto pacanpcionar y vender
productos de la franquicia, porque indican que baak es una red que
nacio con el objetivo de compartir informacion ergente que se conoce
en la vida real, en cambio en Twitter el objetive eonocer

actualizaciones de interés profesional y culturas mo de comercio.

Mientras que Youtube, blogs y aplicaciones paralaeds no representan

mayor impacto en la presente investigacion, concemiaje poco

significante.
GRAFICO N° 14
MEDIO DIGITAL
FACEBOOK u PAGINA WEB ® TWITTER
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.
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Para determinar con qué frecuencia los habitargda dona navegan en

internet se establecio el siguiente rango de frezdae

Todos los dias

Tres veces por semana
Una vez por semana
Dos veces al mes

Una vez al mes

Tres veces por afo

Nunca

Obteniendo resultados satisfactorios para la ilgesbn ya que el 69%
de la poblacion navega todos los dias en intetme24% lo hace tres
veces por semana, dos veces al mes lo hacen apebés y de una vez
al mes a nunca tenemos un 3%, lo que significalgueayoria de la
poblacion tienen al internet como una herramiendéspensable de uso
frecuente dentro de minimo tres veces por semarajc esto un dato
fundamental para la aplicacion del marketing digpaes la mayoria de

la poblacion se encuentra activa en la web.
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GRAFICO N° 15

FRECUENCIA NAVEGANDO EN INTERNET

® Todos los dias ¥ Tres veces por semana  Una vez por semana
= Dos veces al mes ® Una vez al mes Nunca
Nunca O

Unavez al mes 1
Dos veces al mes 1
Una vez por semana | 5% )

|
Tres veces por semana 24% )

Todos s cos |

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Para determinar con qué frecuencia los habitargéa dona compran en

internet se establecio el siguiente rango de freziae

Todos los dias

Una vez por semana
Dos veces al mes
Una vez al mes

Nunca
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GRAFICO N° 16

FRECUENCIA DE COMPRA EN INTERNET
® Todos los dias Una vez por semana M Dos veces al mes
Una vez al mes B Nunca
Una vez al mes 41% l
Dos veces al mes _
Una vez por semana 20% J
Todos los dias ?

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Villacis.

Los resultados obtenidos muestran que la confitdailide compra en
productos en linea es muy baja, solamente el 1% gdeblacion realiza
compras todos los dias, ademas tenemos que el®b%eé¢ una vez por
semana, el 11% realiza dos compras al mes, el 4i%wez al mes y

tenemos un 27% que nunca ha realizado comprasesn li

La siguiente pregunta fue formulada de la siguiemeera: “¢,Cual es su

expectativa al realizar compras por internet?.

Los consumidores afirman que la principal expecatjue tienen al
realizar compras de comida por internet, es cungalir el tiempo de
envio ofrecido, adicionalmente consideran que debele facil manejo
el sitio web, también se obtuvo varias opinionedicendo que es
importante que exista incentivos online para prefeste medio al

realizar una compra.
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Para finalizar la investigacion se formuld la sanie pregunta: “¢Que
considera importante para ser un seguidor activongdemarca en redes

sociales?

Segun los datos recolectados, lo que se considesamportante para ser
un seguidor activo de redes sociales, es la infodnaactualizada,
exponer datos curiosos de la marca, adicionalmengee mas llama la
atencion al usuario de redes sociales son juegesaatiivos para que se
pueda mantener una comunicacion directa e inteeaction el
administrador de la marca, que se pueden manejdra\e@s de

promociones.

Ademas, lo que los usuarios encuentran interessnser un seguidor
activo en redes, es la participacion que él puedarten la red, que al
exponer comentarios de sus expectativas ante leans@a palpable el

cambio ante las sugerencias expuestas.

Por tanto, el interés que los usuarios muestranlaemmarca va
directamente relacionado con el interés que el midtrador de la red dé

a la participacién activa de los seguidores.



4 ANALISIS DE MERCADO

4.1 DEFINICION DE MERCADO

El mercado esta formado por todos los consumidore®mpradores actuales y
potenciales de un determinado prodéftten el presente proyecto hablamos de

consumidores de Empanadas Campo Viejo Miravalle.

Un mercado esta formado por todos los clientesnp@kes que comparten una
necesidad o deseo especifico y que podrian estpoaditos a participar en un
intercambio que satisfaga esa necesidad o desed. elAtamafio del mercado,
depende del nimero de personas que manifiestatésidad, tengan los recursos
gue interesan a otros y estén dispuestos a ofoscerl intercambio por lo que
ellos deseaf?’

4.2 ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO (MACROLOCALIZACION)

El target group o grupo meta es el segmento dersadda al que esta dirigido un
producto, ya sea un bien o un servicio. Inicialtegse define a partir de criterios

demogréaficos como edad, género y variables soaidecizas’

El mercado objetivo del presente plan esta deldoitzon un alcance geografico que
cubre la poblacion de Cumbaya, Miravalle, el sed®rTanda y la parroquia de

Nayon debido a la ubicacion actual de la nuevagfrania, contando con una gran

B WIKIPEDIA. [es.wikipedia.org/wiki/Mercado_(markeg)].
29 philip, KOTLER. Direccién de MercadotecniaPrentice Hall. Octava Edicién. p. 11.
SOWIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadmbijetivo].
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posibilidad de crecimiento hacia zonas mas distaatemomento de alcanzar un

posicionamiento efectivo en la poblacidén antes nosacla.

Para poder aplicar estrategias especificas paremeado objetivo definido, se debe
fraccionar en segmentos mas pequefios con cartcterisimilares, es decir, grupos

homogéneos que tengan demandas o necesidades afines

SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado parte de ofrecer exaotano que el cliente demanda,
que en teoria seria adaptar nuestra oferta a tesidades del cliente, pero en la
mayoria de los casos es muy complicado o impogbklsonalizar la oferta de
productos de las empresas para cada cliente dea fordividual, por lo tanto la
segmentacion se la realiza agrupandolos en segmepi® tengan demandas o
preferencias comunes. De esta forma, las empsesten lanzar varias lineas de un

producto para adaptarlas a un segmento especéichettes segun sus preferencias.

Por lo tanto, se debe conocer muy bien lo queiahtel desea, que muchas veces no
solamente va en direccién al producto, sino tambééitas experiencias tanto de
servicio del personal que lo atiende y al confoet rinde el espacio en donde se lo

oferta.
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4.3.1 Requisitos de Segmentacion de Mercado

Para una efectiva segmentacion de mercado es émdigple cumplir con los
siguientes requisitos, que facilitaran la aplicadi@ estrategias distintivas para

cada grupo o segmento al que se quiera enfocar.

« Homogeneidad de cada segmento.

« Heterogeneidad entre los segmentos determinados.

« Estabilidad de segmentos en el tiempo.

« Cada segmento debe ser cuantificable.

« Cada segmento debe ser accesible y manejable.

« Los segmentos elegidos deben tener una poblaci@uficientemente

amplia para generar rentabilidad a la empresa.

4.3.2 Tipos de Segmentos (Criterios de Segmentacion)

4.3.2.1Segmentacion de personas al paso (por ubicacitmfinquicia)

Se realiza esta segmentacion considerando la iafiém obtenida de la

investigacion de mercado que indica que, al ubgckarsranquicia en una

avenida de alta afluencia de vehiculos, los clegiee se pueden captar
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de este segmento no seran exclusivamente persoaasvan dentro de
la zona; sino cualquier individuo que sin importaal sea su lugar de
destino, se sienta atraido por consumir empanadas #ayecto hacia

donde se dirijan.

Siendo este enfoque una macrosegmentacion queaabahabitantes

residentes y flotantes de la zona.

Este grupo da la pauta para diferenciar nuestuaiesite segmento que

delimita nicamente a habitantes de la zona.

4.3.2.2Segmentacion por habitantes de la zona

Las personas que representan a este segmentouslasque delimitan
la poblacion en investigacion total que suma 51.B&bitantes, de los
cuales el 89% (45.835 hab) ya conocen la franguitiaembargo las

personas que lo han consumido, representan el B3%84 hab).

Basados en estos criterios de segmentacion se pmletdaminar los

siguientes segmentos:

« Segmentacion de personas que usan y no usan interne

La poblaciéon Ecuatoriana del 2013 bordea los 16longk
habitantes de los cuales 10 millones son usuagositdrnet que

representan el 54.58% de la poblacion. Por lmiaitsegmento al
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gue nos vamos a enfocar estara compuesto por 28et68nas que
usan internet y una poblacion de 23.391 personasnguusan

internet.

« Segmentacion por personas que vivan en la zona gigmgan de

13 a 55 afios que usen internet

Este segmento resulta de la poblacion determinadal enciso
anterior, de la cual restaremos un 31,84%ue comprende el
24,84% nifios y el 7% adultos mayores, dando corsalteslo
19.159 habitantes que tienen entre 13 a 55 afos ugae

actualmente internet en la zona.

e Segmentacion por personas que vivan en la zona gigmgan de

15 a 55 afios que no usen internet

El niumero de habitantes del presente proyecto tnsegmento
son 15.943 personas a las que es importante aplicartipo de
estrategias que no vayan enfocadas a medios dgitaimo el

internet.

3L UNICEF. [http://www.unicef.org/ecuador/childretnti].
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e Segmentacion por el numero de personas registradasn

Facebook dentro de la zona

Tomando en cuenta que el 54% de los consumidoresderan a
Facebook la red social de mayor impacto para laeccializacion
y promocion de los productos ofertados por la fugcig, se agrupo
a las personas registradas en Facebook en la zm2uchbaya
siendo actualmente 2.200 personas a quienes les das

empanadas.

e Segmentacion por personas que vivan en Cumbaya perm

estén registrados en esta zona en Facebook.

Debido a que el nimero de personas registradasuetb&ya es
relativamente bajo, se agrupd otro segmento a dasopas que
estén registradas en Quito que, a pesar de que giv&Cumbaya
no especifican su sector en la red y se registnécatnente en la
ciudad de Quito. Adicionalmente, este segmentenyacado a las
personas de transito flotante de la zona, debigieeala franquicia
Empanadas Campo Viejo Miravalle tiene una ubicaegtratégica

en una via de alto flujo de vehiculos.

Los criterios de segmentacién aplicados en el pletwal nos
ayudan a diferenciar los distintos nichos de mercados que

debemos llegar con estrategias especificas pasauced
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Determinando la factibilidad de llegada se realez&Gegmentacion de
personas que tienen acceso a internet y usansedeses, los cuales van
a ser el objetivo de la presente investigacion,taoto se ha tomado en
cuenta datos demograficos, como la edad y geogsafaelimitando la

zona a la cual va directamente aplicado el proyecto

4.4 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

El analisis del comportamiento del consumidor deéea la aplicacion de las
estrategias y las decisiones de las empresasyiggstd preguntas como: ¢qué

compra?, ¢ por qué compra?, ¢,como compra?, ¢ quigmad ¢cuando compra?

Un buen estudio del consumidor es fundamental pae el desarrollo de las
estrategias de marketing sea de mayor impacto samsumidor al cual se quiere
llegar no solamente para retener clientes actusiles,para atraer mas clientes para

la empresa.

Para estudiar la conducta y el proceso de complasdmnsumidores, muchas veces
se realiza un estudio psicolégico del comportariatel consumidor; el analisis
incluye tacticas tedricas y conceptos como socialggomportamiento en grupos),

antropologia (cultura) y economia (asignacion dams en la sociedad).

En otras palabras, el estudio del comportamienteatesumidor analiza los factores
internos como la personalidad, la motivacién, lac@gcion, y el aprendizaje; y

factores externos como la cultura, la familia, lase social y los grupos de
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referencia, que influyen en todas las etapas aslego de compra del consumidor,

desde la identificacion del problema hasta lavidetiies de compra.

“El comportamiento del consumidor es el conjuntcadévidades que las personas y
organizaciones llevan a cabo para seleccionar, obteusar, consumir y eliminar

los productos y servicios que necesitan para satsfsus necesidades y deseos”.

4.4.1 Motivacion de compra

Debido al giro del negocio, podemos observar quedavacion de compra del
consumidor de Empanadas Campo Viejo Miravallg directamente
relacionado al ambiente ofrecido en el local, cuando hablamos de

consumidores que frecuentan el lugar.

Por otro lado tenemos las personas que consumgroailicto por pedidos a
domicilio y solicitados en el local para llevartass consumidores disfrutan
mas del sabor del producto en sus hogares, siestdaretodo de compra el

mas usual en este local.

Por esta razon se determina segun el estudio qamitacion de un portal que
le brinde el confort de realizar sus pedidos a diimi optimizara los insumos
propios de la franquicia, ademas de ofrecer unafaation al cliente en el

servicio personalizado brindado a través de estikane
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4.4.2 Datos Demograficos

Nuestros principales consumidores estan segmentpdosla zona de
residencia, ademas de las personas que transitda geenida principal donde
mantiene su ubicacion estratégica actual la framguwe Empanadas Campo

Viejo Miravalle.

La edad esta comprendida entre los 13 a 55 afiedaike

El target al que se enfoca el presente plan, edidithdo por personas que

mantienen una actividad en Facebook segun el endadizado.

4.4.3 Expectativas de la marca

Los consumidores actuales mantienen una buena mtig& marca debido a
gue ya se encuentra posicionada en otros secterasctidad de Quito, por lo
tanto al ser una franquicia reconocida y de prnestitps clientes exigen
mantener principalmente la calidad del producton smbargo los
consumidores de la zona son mucho mas exigentasa@no al servicio, es por

esta razon que se debe dar énfasis al servicitagsta franquicia otorga.



5 PLAN DE MARKETING DIGITAL

Los objetivos del presente plan van enfocados aldeamk, que segun la investigacion de
mercado realizada para este presente Plan, losroadtres consideran que es la red social
que mas impacto genera en ellos, y ademas pamaplamentacion de una pagina web
como segundo medio digital importante para promogigenta del producto, junto a éstos
tendremos la implementacion de campafias e-mailangjue la revision de su correo

electrénico es la principal actividad que realizas usuarios de internet cuando se

encuentran conectados.

5.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

« Definir las estrategias aplicadas en el marketing digital para que se

mantenga una linea de comunicacion interconectada medios.

« Implantar una identidad de marca especifica dealagtiicia para que pueda

distinguirse de la que existe actualmente.
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5.2 DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING

oy,

5.2.1Facebook

facebook

5.2.1.10bjetivos para redes sociales (Facebook)

e Analizar la informacion que se debe manejar en b@aetanto en

frecuencia como en contenido planteado.

- Establecer las diferentes estrategias basadas enatketing en

redes sociales efectivo.

e Incrementar el numero de seguidores en Facebookuneb0%
tomando en cuenta los datos histéricos obtenidosaldel primer

trimestre del afio 2014.

« Generar un mejor posicionamiento en el mercado tigbje

mediante la creacion de una identidad de marca.
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» Fidelizar clientes actuales, generando informaciérinterés para

los seguidores de la marca que genere interacoielaisuario.

« Aumentar el nimero de participantes activos en beaale dentro

del perfil de Empanadas Campo Viejo Miravalle.

Es evidente que la publicidad actual en redes lesgeermite transmitir a
los consumidores mensajes mucho mas segmentadosaon de sus

gustos y preferencias.

El gasto en publicidad en las redes sociales supéya 8.000 millones
de euros en 2017. Con estos pronésticos, todaganeuntar que el
modelo publicitario en los canales sociales tidnepacto esperado. De
hecho, teniendo en cuenta el ritmo de crecimiectioah se estima que a
finales de 2013 Facebook generara ingresos cer@at88 millones de

euros en concepto de publicid&d.

How to create

PERFECT POSIS

0n SOCIAL PLATFORMS

%2 COMUNIDAD IEB SCHOOL. [http://comunidad.iebschamm/iebs/general/pros-y-contras-de-la-
publicidad-en-redes-sociales/].
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El fracaso de muchas empresas con su presenciacebdok y en otras
paginas sociales se ha dado al momento de re&izaterconectividad
entre medios, para que se pueda realizar una huenaocion de la
marca, debe existir enlace entre una red y oteay®ie y cuando todas
estén direccionadas a la pagina web de la empgrasague las personas

la conozcan mejor, qué hace y qué servicios propuace! portal.

Por tanto cada contenido que se maneje en Facaepakvinculado de

manera directa a la pagina web de la empresa.

Debido a que las redes sociales, por naturalezatiemen un fin

comercial; ya que fueron creadas para compartiergxpcias y conectar
a personas segun sus intereses, se debe alineastiategias de la
franquicia con esta forma de funcionar la red, aese debe pensar en

objetivos que sean medibles en el tiempo, a corédljano y largo plazo.

Analizando la identidad de la marca con su preseaiual en Facebook,
se pudo determinar el porcentaje de comentariogi@ssy negativos
gue emiten los seguidores. Como indica el Grafitd 7, el 83% de los
comentarios de la gente son positivos, por targbehos enfocarnos en
el porqué de los comentarios negativos para brinsi@luciones
inmediatas a nuestros clientes y tomar decisiotea®es que rectifique

cualquier malestar causado en el cliente.
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GRAFICO N° 17

ANALISIS DE COMENTARIOS

m POSITIVOS m NEGATIVOS

Fuente: Facebook
Elaborado por: Andrea Villacis.

5.2.1.2Estrategias para Facebook

Para un buen control de la presencia en Facebooknpsrtante
considerar el Script de comportamiento, es decspe@ficar el
comportamiento de la franquicia en Internet, datalb como se
enfrentaran los diferentes escenarios que se pessaxl vocabulario a

utilizar etc.

La pégina creada en Facebook tendra el nombre geadas Campo
Viejo Miravalle, el cual sera diferenciado de la pagina ya existéatka

franquicia por el sector en donde se encuentiacal hctual.

Para llegar de manera directa al mercado objelivaectorizacion de
Facebook sera mas efectiva suscribiéndose a taiaapgue puntualice

el sector.



Ve tu anuncio agui

Campo Viejo
Empanadas Miravalle

Excelente ubicacién
para deleitarse con unas
deliciosas empanadas a
tu eleccdn!! Te
ESPEramos....

& Me gusta

A ar tu pagi
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Asegurarse de que los anuncios de la pagina en
Facebook lleguen a nuestro mercado objetivo
mediante las estadisticas proporcionadas por esta
plataforma, es fundamental para determinar si esta
causando el impacto con el cual se desea llegar par

captar mas seguidores activos.

Debido a que es un local comercial, los administiesl de la pagina

seran los mismos duefos, adicionales al communéypager de la

agencia, quien se dedicara a la actualizacionadidei la pagina; sin

embargo, los propietarios seran quienes brindegoago dar respuestas

inmediatas a las inquietudes de los usuarios pagasg mantenga una

interactividad permanente y los seguidores sielatamportancia que se

da a todos sus actividades realizadas en estagpagin

Segun los datos obtenidos en la investigacion ftarimacion manejada

estara relacionada con promociones, rifas, juegteraictivos, trivias,

entre otros, que le den al usuario una retribugion su participacion

activa en la pagina.

Para promocionar a la pagina se enlazaran todapulalicaciones a

través de los iconos “Me gusta” y “Compartir”.

Las fotos publicadas seran relacionadas a campearias diferentes dias

festivos, como dia de la madre, dia del padre,daayidia del nifio, dia

del amor y la amistad, entre otros.
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Cuando no existan dias festivos se mantendrarsédipaos del logo con
promociones diarias que estimulen al consumidoompcar nuestro

producto en cualquier dia de la semana.

Para generar interactividad se publicaran anunoomso premiar a la

receta mas original de empanadas, entre otros.

Manteniendo una base actualizada de la informag@facturacion de
nuestros clientes vs. miembros activos de Facelkeokresupuestara
obsequios para enviarlos en su dia de cumpleatibb¢cgndo la foto del

premio entregado para incentivar a los demas wsuari

5.2.1.3Proceso para la creacion de la pagina

En la parte inferior de Facebook se encuentra prhinculo “Crear

pagina”.

facebook Busca personas, lugares  cosas t'_ Campo Viejo Empanadas Mirav... Inido %

@ Campo Viejo Empanadas M... Biografia ¥ 2013 « B i ] Administrador de anundios
b [Frr———
I 2013
campo Viejo
Empanadas Miravalle
Excelente ubicacion
Esta publicacién estd ahora oculta en tu biografia. Anular para deleftarse con unas
Seguird apareciendo en las bisquedas, la seccidn de naticias v otras partes de Facebook
)
¢Cuando fue la apertura?
Me gusta ta
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Se da click en este sitio y se despliega la

siguiente imagen donde se filtra la informacion @

para crear un local o negocio. Se presiona en

Lugar o negocio local

este icono y enseguida se abre una pestafia para

ingresar la informacion basica.

Inmediatamente se despliegan las

Lugar o negocio local
Unete a tus clientes en Facebook.

e = opciones para personalizar la pagina

Campo Viejo Empanadas Miravalle

con informacion, foto de perfil,

Direccidn posta

Quito (Quito, Ecuador) . . s
agregar a favoritos y la opcién de

Cddigo posta

022898199 pago (ANEXO 2), se guarda la

V| Acepto las Condiciones de las pdginas de

Facebook . . ; L.
informacion y esta creada la pagina a

la cual se la personalizara con lo indicado anteente, con eventos,

preguntas, fotos entre otros.

5.2.2 Pagina Web

5.2.2.10bjetivos para Pagina Web

« Implementar la pagina web de la franquicia Empasmadampo

Viejo Miravalle.

« Diseiar el portal web con contenidos multimediaraxttivos que

sean atractivos para los consumidores.
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« Incentivar al consumidor a realizar sus pedidos rpedio de la

pagina web para evitar saturacion telefonica.

« Mantener actualizacion permanente en los contemidiogortal.

« Aumentar el numero de visitantes mensuales dermrta goagina

web.

A pesar de que la franquicia posee su propio paetth investigacion
plantea la implementacion de una pagina web espeecié la franquicia,
en la cual su principal objetivo sea el pedidoieed. Esto ayudara a
descongestionar la linea telefonica por la cuglisele muchas ventas al
momento de captar un pedido, ademas de mantenevama directa
segmentada por la zona geogréfica especifica adava dirigido este

plan actual.

Para lograr un buen posicionamiento de la pagina seedebe realizar
una campafa de difusion que comenzara con enlaggsapentes
directos en Facebook para que los seguidores camapds acerca de

nuestros productos y le den el uso adecuado.

5.2.2.2Estrategias para el Portal Web

Para una buena aceptaciéon del portal es fundamental posea

contenidos amigables al publico, muy dinAmicosdexsr; que sea una
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herramienta facil de manejar y brinde a los condones el confort de

realizar sus pedidamline

Asi como se mantendran enlaces en la pagina weihiéa se debe
mantener interconectividad en el portal que vinaulas redes sociales
donde mantengamos promocion, en este caso diratiaraeFacebook
gue una vez posicionada en estos dos medios dplteanbién en otras
redes como Twitter Youtube, LinkedIn, etc para dilega mas

consumidores afines con estas redes.

El disefio de la pagina se mantendra con la imagefa dnarca, sin
embargo se personalizara el logo especificamente feanquicia en

estudio.

Los contenidos del portal deben ser muy interastivavitar textos e
incluir varias fotografias que sean llamativas ylesgre persuadir al

consumidor.

La navegacion en la nueva web debe ser entretgriéatal de usarla para

poder cumplir con los objetivos que se han plamtead

Es muy importante que se aplique una campafa fuarte€soogle

AdWords para que el usuario pueda encontrarlanfécite.

Para que la confirmaciéon del pedido sea de dolaes@imantendra un

enlace entre la pagina web y la base de numerokued del consumidor
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para que pueda confirmar el pedido en linea enviamd mensaje de
texto con el total del pedido, costo y el tiempooapnado de entrega

gue garantice al cliente que su pedido fue realizitosamente.

5.2.2.30bjetivos para E-mail Marketing

« Conseguir por lo menos el 7% de interesados deletta campana

de e-mailing.

« Actualizar permanentemente la base de datos.

Para que la campafa por correo electrénico funciomeectamente, se
debe partir de una base de datos real, captadasdeohsumidores
actuales de la franquicia de los cuales ya se tsteeinformacion para

poder cumplir con los objetivos propuestos.

Sin embargo, se debe adquirir una base de datosoreta cual podamos

ampliar el nimero de interesados afines a la marca.

Las campafas a manejarse en este medio mantenardsn® formato
de la informacion manejada en el portal web y ecuknta de Facebook
para que la interconectividad entre estas plazasrssolide en una sola

identidad de marca.
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5.2.3Promocién de Lanzamiento de la Pagina Web

Para posicionar la pagina web de la franquicia negortante contar con
promociones exclusivas en este medio digital qgentive al consumidor a
preferir este medio para realizar sus pedidos deeraaque sientan una

retribucion por el uso 6ptimo de este portal.

Se debe tomar en cuenta, que el consumo minimospariio a domicilio es

de $ 10,00 (diez dolares con 00/100) por tanto coampafna de lanzamiento
se entregara dos empanadas gratuitas a elecci@hedge de verde o mejido
que segun el analisis de facturacién nos indicaeguel producto de menos
rotacion dentro del local. Esta campafia durard2lggimeras semanas de

lanzamiento.

Como un valor agregado a la campafia se manejanaromencion permanente
llamada “consumidor frecuente”, la cual consisteuea tarjeta virtual, la que
sera marcada con cada pedido del cliente y apkicandpost” en el Facebook

del cliente.

La tarjeta funcionara segun el RUC o nimero delaédiel cliente ingresada

en la base de facturacion de cada compra.
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EMPANADAS

: V' ’
MIRAVALLE&
 COL L CC

AV C Al d
o

Llena tu talonario y recibe tu proxima orden totalmente gratis

Esta base puede ser manejada en formato Excel dendaya actualizando
diariamente el nimero de pedidos que realice etwuidor segun el manejo
diario de las facturas, con este control, el mandgda cuenta de Facebook se
encargara de informar a los seguidores como seestrausu status para

adquirir su orden gratuita.

El objetivo de esta promocion es estar interactoamh el cliente de manera
personalizada informandole cuantos pedidos lernfgi@a poder adquirir la

promocion.

Adicionalmente, la informacion de esta promocion realizara mediante
correos incluyendo la promocion del dia para mantémformado al cliente
por dos medios directos. Por tanto, este tipanfternacion tendra una buena

aceptacion del cliente, debido a que son corres®palizados que comunican
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al cliente informacion de su interés y adicionalteese le da a conocer las

promociones permanentes.

5.2.4Promociones Diarias

Exclusivamente manejadas a traves de la portalue® quiere decir que

cualquier otro medio de compra no le brindara lesmos beneficios que al

realizar su pedidonline.

“Bienvenidos a tus pedidos virtuales aprovecha £stéertas exclusivas solo

por compras en la web”

LUNES DE POLLO

Segun el andlisis de facturacion realizado en daduicia la empanada de

menor consumo es la empanada de verde de pollotambo con esta

promocioén se incentiva al consumo de este produseomotiva al consumidor

a probar un producto no habitual.

La promocidn consiste en:

Compra 3 empanadas de verde de pollo y recibealdacpor tan solo $ 0.25.



MARTES LOCO

La aplicacion de esta promocion va en base al amalie la competencia

indirecta persuadiendo al consumidor para que gyeefcomprar nuestros

productos a bajo costo.

La promocidn consiste en:

Disfruta de cualquiera de nuestras deliciosas eatzmna tan solo 0,99 ctvs

(Aplica a partir del consumo minimo).
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MIERCOLES DE FUTBOL

Para incentivar el consumo de las empanadas dechwrse aplica este
nombre a la promocion. Debido a que eventualmemtesalizan los partidos
nacionales en este dia de horario de oficina, @utiot se puede persuadir al

consumidor para que consuma las empanadas de radipicias del estadio.

La promocidn consiste en:

Compra nuestras deliciosas empanadas de morocho@0Pb6 de descuento y

disfritalas como si estuvieras en el estadio.
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EMPANADAS
MIRAVALLE

MIERCOLES DE FUTBOL

JUEVES EXTRANJERO

Esta promocion aplica para incentivar al consumaoomprar las empanadas
un mix de las empanadas mas vendidas a un precdacomn&eniente segun el
estudio realizado. El nombre de esta promociorrvdase al origen de las

empanadas.

La promocién consiste en:

Disfruta de nuestro combo especial a tan solo $911 Por la compra de 3

empanadas chilenas de pollo, 3 de carne y 3 emaamagbolitanas disfruta de

una de queso a mitad de precio.
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Ca.mpo # 0
JUEVES EXTRANJERO

wWww,CAmpovieemirAvalle.com.ec

VIERNES COMPANERISMO

Esta promocion va dirigida a las personas que decithmbiar su rutina
habitual de alimentacién para compartir un momentosus comparieros en la
oficina comiendo algo diferente. Por tanto se mtiga al consumidor a
comprar en grupo y poder disfrutar de sus empanadas una bebida

acompafante a menor precio.

La promocidn consiste en:

Por tus consumos mayores a $ 18 dolares en empaneclhe un 15% de

descuento en tus bebidas.
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SABADO CLASICO

Los sabados al ser el primer dia de descansos#arlana laboral, las personas
suelen desayunar en familia algo diferente y shdifa rutina habitual de los
dias de trabajo, por tanto, se incentiva al condanma comprar las empanadas

para disfrutar de una bebida como acompafanteiseadaliente.

La promocién consiste en:

Por tus compras realizadas hasta las 10 de la marebe el 50% de

descuento en cualquier bebida (Aplica a particdasumo minimo).



104

DOMINGO FAMILIAR

El domingo es un dia para compartir en familia, faoto se direcciona esta

promocién a una compra familiar.
La promocién consiste en:

Por cada $ 25 ddélares de consumo en nuestros posdrecibe el 25% de

descuento en tu compra.

Campo“ :
o $ 25 dolore 2 COMAUND), #

niestros productos

el 25% de desciiento e +ie CovRraL.
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5.2.5Publicidad Escrita

La publicidad tanto escrita como digital se margegm los mismos formatos

para que la campanfa realizada llegue por difereméeisos.

Como parte de la campafa promocional se realizaterial P.O.P, que
consiste en afiches que deben mantener los misgtésdares para mantener
la identidad corporativa, al ser una franquiciao @stsulta un objetivo clave
para que la percepcion de los consumidores sedsi@manque tienen de la
imagen de la marca basada en sus experienciasogicoentos sobre ella.
Este afiche sera unicamente informativo de la amere la pagina web que
sera colocado en lugares de mayor afluencia deomesdentro del sector
analizado, es decir, centros comerciales, lugaeesanos a la competencia,

entre otros.

Ademas, se realizaran flyers que se deben entdsgdaro del local y en los
alrededores del mismo para que las personas caneabge el lanzamiento de

la pagina web.

+ Material

Para los afiches se utilizara hoja super A3, cowlgh200gr. laminados
con UV, debido a que son materiales expuestos garda abiertos se

utiliza este material para que sea mas resistente.

Flyers en hoja de tamafio A5 con el mismo disefafitee.
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INDICADORES DE GESTION

Los indicadores de gestion son medios, instrumeotosecanismos para evaluar

hasta qué punto o en qué medida se estan lograsadbjetivos estratégicos.

Representan una unidad de medida gerencial qudatpeswaluar el desempeio de

una organizacion frente a sus metas, objetivosporesabilidades.

Los indicadores aplicados al presente plan seran:

« Tasa de abandono: Medido por el porcentaje deawisis que ingresan a la

pagina sin navegar por sus diferentes paginas.

e Tasa de conversion: Se evaluara en relacion al mime visitantes que

terminan en compra.

« Tiempo de permanencia: Evaluado por el tiempo deaeencia en el sitio
web o el horario y dia de la semana de preferatecentradas frente al horario

de lanzamiento de las ofertas permanentes.

Todos estos indicadores del comercio on-line soiniénte monitoreados gracias a

las herramientas analiticas web como Google Aralyti
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5.4 PRESUPUESTO

El presupuesto a aplicar en este presente progectmcuentra proyectado a un afio
haciendo énfasis en una inversion trimestral daswleeafirmaran las campanas,
segun el impacto generado en el mercado, se neéalire evaluacion cada 3 meses
para redefinir las campafas por tanto se necesl@andna inversion superior para

cualquier cambio propuesto.



CUADRO N° 5

# Actividad Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto| Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Total

1 | Disefio pagina web
Disefio 35( 350
Mantenimiento 100 50 50/ 100 50 50/ 100 50 50 100 50 50| 800

2 |Disefio pagina Facebook
Disefio 30d 300
Mantenimiento 250 250, 250, 250, 250f 250f 250 250 250 250 250 250| 3000

3 | Material P.O.P.
Disefo 25( 50 50| 250 50 50 250 50 50 250 250 250| 1800
Distribucion 150 60 60| 150 60 60 150 60 60 150 60 60| 1080

4 |Base de datos (Mailing)

Adquisicion 50 50
Mantenimiento 20 20 20 20 80
Inversion total 1470 410 410, 770 410 410{ 770 410 410 770 610 610| 7460

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Villacis.

80T
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El objetivo de pagar un mantenimiento mensual eoelf@k, es para poder
involucrarse de manera activa en el segmento wbjgiara dar a conocer la
franquicia, incrementando el nimero de fans, segesdy amigos que tengan una

interactividad permanente en esta red.

Segun la investigacion realizada, se estima quérakero de seguidores en la nueva
pagina de Facebook de la franquicia, seran alredid®0% de la poblacién activa
en esta red dentro de la zona para finales del,2fd# un promedio de 5% de

incremento mensual segun los datos histéricos dédma que existe actualmente.

RANGO DE CRECIMIENTO EN VENTAS

Para determinar cual sera el incremento de veetasilzd los datos histéricos de
ventas del afio 2013 con proyecciones para el afid. 2CEl cual segun datos
estadisticos sobre el analisis del comportamierdgb ndercado nos genera un

incremento variable mensual como se indica enadroua continuacion:
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CUADRO N° 6
. ENE 42.22%
FEB 17.18%
MAR 36.36%
ABR 29.73%
MAY 7.49%
JUN 46.70%
JUL 45.46%
AGO 57.30%
SEP 29.85%
oCT 35.37%
NOV 34.00%
DIC -0.17%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Villacis.

El promedio del incremento anual es de 31% paafi@l2014 lo que nos indica que

el proyecto es factible debido a que la tendengliaeégocio va en crecimiento.

La proyeccion realizada para el afio 2014 va en dasemodelo aditivo estacional
gue nos muestra que la tendencia segun el compert@mmdel mercado en

circuntancias normales.

El andlisis de los datos histéricos nos indica tereemos incrementos variables

segun ventas estacionales.

Al aplicar las estrategias del plan de marketimgtal tenemos un rango de confianza
de $ 232 a $ 1076 (ventas diarias), por tantorsatnos en cuenta que la media es

$567 se puede concluir que aplicando las estratelgiaventas online y activaciones
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en redes sociales se puede llegar a casi 100%@#rianto en ventas mensuales, por
tanto se debe ser muy cuidadoso en la informaci@nejada en redes sociales y

evaluar continuamente la aceptacion del mercada hexestrategias aplicadas.

GRAFICO N° 18

$1.300
$1.200 |
1100 |
$1.000 |
$300 |
£800
700
5600 |
5500 |
5400 |
$300 |
$200 |
5100 °

2-Mar  2-May 2-Jul 1-Sep 1-Mowv 1-Jan 3Mar  3-May 3-Jul 2-8ep  2-Mov

| — Ajustado — Historico — Prevision Inferior: 25% - Superior 97.5%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Villacis.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

« Ser usuario de muchas redes sociales no garahéxaa no se debe saturar al
consumidor con campafas invasivas en todas las smigales, es factible y
mayor impacto manejar una red correctamente, dandol mantenimiento
permanente y adecuado para asi, conseguir el cangarale los clientes en

esta que tener varias redes a medias.

« A pesar de que el email es la red social mas antigjgue siendo la manera
mas sencilla de contactar con los clientes uno pw. Los resultados
muestran que los consumidores que reciben los €t@lden mas a compartir

las nuevas publicaciones de Twitter o Facebook.

« Conseguir que el contenido viral demuestre el vadotu propuesta. A traves
de estas plataformas, el contenido viral podra perm los usuarios

incrementar el valor de la pagina y construir sucaa

« Cabe destacar que la publicidad en redes socialésnido una gran acogida
por parte de los profesionales del mundo del miadket Segun el ultimo
estudio realizado por MediaBistro, el 71% de agendicen usar los anuncios

en medios sociales al mismo tiempo que los denysatos de publicidad
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social, y el 41% afirma hacer un uso mas intensivwomparacion con otras

formas de publicidad offlirfé

La ventaja principal de la promocion online en egteestigacion es la
potencial segmentacion que se puede realizar [@ar Ide manera directa al
mercado objetivo, ya que se puede segmentar erofudel perfil del usuario
y su comportamiento en este canal. Esto es espeacie relevante en el caso
de Facebook cuyos sistemas publicitarios te penmagcoger los criterios
demograficos (edad, género, estudios, profesion) etsi como también

preferencias.

La baja inversion realizada en estos canales nda gauta para enfatizar la
promocion de la marca por este tipo de canalespamdo con los medios de
publicidad tradicionales el ahorro en publicidadlesproximadamente el 90%

generando un impacto directo al target al cuaksealllegar.

Debido a que Facebook es la red social que ocupgrittaera posicion
considerando el tiempo de visita que cualquier gia@aforma, es muy
probable que se cuente con mayor oportunidad garleE consumidor por esta
plaza con los diferentes tipos de publicidad quenaeejen en las campafas
planteadas. Asi mismo, cabe destacar que los fosnpaublicitarios en redes
suelen ser mas amigables al integrar, en muchas,cascomponente social

(una publicacion apoyada por un amigo, una pagat@mendada por un

3 |bidem.
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contacto, etc.). De esta manera, la publicidadeees sociales toma mayor

relevancia al llevar implicita la recomendacién parte de un amida

6.2 RECOMENDACIONES

El Marketing digital a pesar de ser una herramientsy efectiva para realizar
promocién de un producto o servicio a muy bajo @@simparado con los medios
tradicionales, es también una herramienta muy Islenpiara su administracion y
mantenimiento continuo, debido a que llega direetstsn al consumidor es
importante analizar bien la informacion proporciemadebido a que asi como nos
puede ayudar a posicionarnos en el mercado, tambihe llevarnos al deterioro de

imagen de marca segun las publicaciones que nalskagrado de los seguidores.

Debe manejarse una actualizacion diaria de losenas en las redes sociales,
deben ser claros, interesantes y entretenidos gamarar interaccion con los

seguidores.

La atencion personalizada a cada uno de los sagsides la clave para que la
comunidad activa sienta confort e interés al cotitpans experiencias gustos e
inquietudes sobre la marca. El mantener una pagineedes sociales demanda el
100% del tiempo para responder de manera inmeclialguier comentario expuesto

por los fans de la pagina.

3 |bidem.
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Una pagina web debe ser amigable con los visitaotegener enlaces claros que
faciliten y generen una sensacion agradable aiteligue desea realizar comprar en

linea.

Para mantener una buena imagen online se debe maamiéerconectividad entre
redes, para facilitar el acceso a los visitantesum pagina a otra, para que la

informacion que ellos obtengan sea optima y coraplet
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ANEXO 1

Disefio de encuesta: “Plan de Marketing Digital Camp Viejo Empandas Miravalle”.

Encuesta: Empanadas Campo Viejo Miravalle

Presentacion:

Buenos dias, el objeto de la presente encuestet@srihar la factibilidad de un Proyecto

de Marketing Digital para la nueva franquicia Engatas Campo Viejo Miravalle.

Le recordamos que su opinion es muy valiosa pagpliaacion del presente proyecto.

Gracias!.

Pregunta Filtro 1: Conoce la franquicia Empanadas Campo Viejo Miravall
Sl ( ) Continuar NO () Terminar

Pregunta Filtro 2: Ha consumido en Empanadas Campo Viejo Miravalle.
Sl ( ) Continuar NO () Terminar

Pregunta 1. Considera las redes sociales un canal 6ptimo panageionar la franquicia.
SI() NO ()

Pregunta 2. Que medio digital considera el mas adecuado paragmionar y vender los
productos ofertados en Empanadas Campo Viejo Mieav&efiale con una X una de las

siguientes opciones:

Facebook

N  ~
N N

Pagina Web
Twitter ()
Aplicaciones para celulares

Blogs

7 ~ ~—
~ Nr ~—

Youtube

¢ Por qué?
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Pregunta 3. Con que frecuencia navega en Internet. SefaleuoanX una de las

siguientes opciones:

Todos los dias ()
Tres veces por semana ()
Una vez por semana ()
Dos veces al mes ()
Una vez al mes ()
Tres veces por afio ()

Nunca ()

Pregunta 4. Con que frecuencia realiza compras por internefial® con una X una de

las siguientes opciones:

Todos los dias ()
Una vez por semana ()
Dos veces al mes ()
Una vez al mes ()
Nunca ()

Pregunta 5. Cual es su expectativa al realizar compras pomiate

Pregunta 6. Que considera importante para ser un seguidorcad8wuna marca en redes
sociales.
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ANEXO 2

MODELO DE LA PAGINA WEB

PROMOCIONES

s,

JURVES ENTRANIEIGE
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Infarmacicn

Talf: & SPSI0F

ES Producios

Empanadas de Morocha Empanada Chilena de Pollo Empanada de Chitena de Came Empanzda de Werde

5130 5150 5150 5150

Empanada de Mejidoe Empanada Napalitana Caté Pasado Batidos
sL10 5160 5125 5215
- 11 e
ITEM QUANTITY PRICC REMOVE

E@ Empanaca de Mejide 1 5110 X



