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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion se centré en determinar la incidencia del
Marketing Digital en & posicionamiento de la marca de Agua Siria para aumentar su
participacion en e mercado de agua purificada y embotellada en € cantdn Vinces. La
competitividad esla meta que toda empresa persigue en la actualidad, pues el marketing digital
permite que todas las marcas mejoren su nivel de posicionamiento, siendo este el factor clave
para incidir en la decision de compra y mediante el uso de estrategias de marketing mix
centradas en las necesidades del mercado, de los clientes y de la organizacion se puede
prolongar € ciclo de vidade unamarca, aumentar las ventasy la productividad. En ese trabgjo
se ha utilizado un disefio bibliogréfico, mediante un estudio de alcance descriptivo y
correlacional. El enfoque fue mixto cualitativo porque se aplicd una entrevista dirigida a
gerente propietario delaempresa AguaSiriay cuantitativa porgue se empled unaencuesta para
conocer la percepcion de los habitantes vincefios en relacion a consumo de agua embotellada
y arelacion de las variables en estudio. Los instrumentos fueron cuestionarios estructurados.
La poblacion universal estuvo constituida por 17.670 habitantes de la zona urbana del canton
Vinces mayores de 18 afios, pero se aplico unafdormula paralaobtencion de unamuestra, donde
se obtuvo como resultado la muestra de 376 habitantes. Las conclusiones de la investigacion
demuestran que existe una correlacion significativa entre las variables marketing digital y
posicionamiento de marca. Se eabordé un plan de marketing digital para fortalecer €
posicionamiento de la marca Agua Siriaen e cantdn Vinces, y se obtuvo una aceptacion ata
por parte de profesionales expertos en e temay por el gerente propietario de la Empresa Agua

Siria.

Palabras claves: marketing digital, posicionamiento, marcay estrategias.
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ABSTRACT

This research project focuses on determining the impact of digital marketing on the
positioning of the Siria Water brand to increase its participation in the purified and bottled
water market in the Vinces canton. Competitiveness is the goa that every company pursues
today, since digital marketing allows all brandsto improvetheir level of positioning, this being
the key factor to influence the purchase decision and through the use of focused marketing mix
strategies. Based on the needs of the market, customers and the organization, the life cycle of
abrand can be extended, sales and productivity increased. In thiswork, abibliographic design
has been used, through a descriptive and correlational scope study. The approach was mixed
gualitative because an interview was applied to the managing owner of the company AguaSiria
and quantitative because a survey was used to know the perception of the inhabitants of Vinces
in relation to the consumption of bottled water and the rel ationship of the variables under study.
The instruments were structured guestionnaires. The universal population was made up of
17,670 inhabitants of the urban area of the Vinces canton over 18 years of age, but aformula
was applied to obtain a sample, resulting in a sample of 376 inhabitants. The research
conclusions demonstrate that there is a significant evaluation between the digital marketing
and brand positioning variables. A digital marketing plan was developed to strengthen the
positioning of the Agua Siriabrand in the Vinces canton, and high acceptance was obtained by
professionals who were experts on the subject and by the owner manager of the Agua Siria

Company.

Keywords. marketing, digital, positioning, brand and strategies.
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INTRODUCCION

Presentacion y contextualizacion

El Marketing Digita se ha convertido en un factor clave paraimpulsar € crecimiento
empresarial y paralograr captar clientes potenciales, porque con € avance de latecnologia 'y
con la creciente presencia en linea de los consumidores, las estrategias tradicionales de
marketing han evolucionado para adaptarse a este cambio (Pérez & Nauca, 2022). En los
ultimos afios a partir de la pandemia causada por € covid-19, se acelerd la transformacion
(Paniagua & Rodés, 2022). Las empresas cambiaron sus estrategias de negocio y se encuentran
mas involucradas en € marketing digital porque tienen la oportunidad de interactuar con sus
clientesy diferentes publicos objetivos de formadirectay personalizada para dar a conocer sus
marcas, posicionarlas en las mentes de los consumidores y sobre todo generar ventas.
Justificacién del problema

El Marketing Digital es relevante para que las personas reconozcan una marca, y para
gue esto suceda se debe a multiples factores, pues en un mercado globalizado donde la
tecnologia es la principal herramienta de innovacion para asegurar la sostenibilidad debido a
guelos gustosy preferencias delos clientes o consumidores cambian de manerarapida. En este
contexto, las empresas crean un producto o un servicio, lo lanzan a mercado, pero no
consideran € ciclo de vida de estos, y a no aplicar acciones estratégicas € tiempo de
permanencia se acorta, es ahi donde las organizaciones deben de reivindicar sus estrategias,
siendo € marketing digital una herramienta esencial para dar a conocer un producto o un
servicio, paramarcar una diferencia, posicionarlos en la mente de los consumidores y ser una
de las mejores opciones frente ala competencia.
Planteamiento del problema

En & &ambito internacional, el Marketing Digital ha generado un movimiento
revolucionario desarrollando herramientas, estrategias y ventgjas donde se ha extendido a
empresas de menor tamafio modernizandose y transformando sus estrategias de marketing para
alcanzar un posicionamiento de marca constante en el mercado, debido a que las campafias que
realizan son dirigidas a un segmento de mercado en especifico. Orus (2024), menciona que
durante | os Ultimos afios ha aumentado significativamente el gasto en publicidad digital anivel
mundial, ascendiendo en e 2023 a 680.000 millones de dolares.

América Latina ha sufrido una transformacion digital en los uUltimos afios, pues las

empresas buscan a determinadas agencias para mejorar €l trafico de audiencias de sus marcas
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y para ser reconocidas por su innovacion tecnolégica y gestion en marketing online. Brasil,
Meéxico, Argentina, Colombiay Chile son los principales inversores en plataformas digitales y
publicidad en linea. En a afio 2021, las empresas latinoamericanas invirtieron arededor de
18.550 millones de dolares en marketing digital (EMR, 2023).

En e Ecuador, segun cifras publicadas por Alcazar (2020), en el afio 2019 las empresas
e industrias realizaron un gasto total de 22.19 millones de dolares. En e pais hay
aproximadamente 18 millones de personas, de las cuales 15.91 millonestiene conexion através
desu celular, 1o que representa un 88,4% de la poblacion, Ademas, 13.60 millones son usuarios
de internet, y 14.60 millones, es decir, € 81.1% de la poblacion ecuatoriana son usuarios
activos en redes sociales. De estos usuarios de redes sociales € 98% ingresan a estas a través
de dispositivos mdviles, siendo las méas usadas facebook, youtube, instagram, tik tok. Las
empresas que mas utilizan el marketing digital en el Ecuador son Marathon Sports, Movistar,
Claro, Banco Guayaquil, Yanbal, Coca Cola, entre otras (Martinez et al., 2023).

En relacion a consumo de agua, liquido vital parala vida, alrededor de un millén de
botellas de agua se venden cada minuto en € mundo, lo cua representa mas de $270.000
millones (Prego, 2022). En &l Ecuador existe desconfianza en el sistema de agua potable para
el consumo humano, debido a que e 29.9% de la poblacién no tiene acceso a un agua segura,
siendo las zonas rurales |as mas perjudicadas (Diario Extra, 2019). Latendencia por consumir
productos de calidad y saludables ha permitido que la comercializacién de agua purificada y
embotellada aumente considerablemente durante |os Ultimos afios. Seguin datos publicados por
Alarcédn (2023) un ecuatoriano compraen promedio 134 botellas pequefias de 500 ml cada afio,
esta ha colocado al pais en € puesto nimero 30 de |os paises que méas consumen este producto
por habitante.

En e Cantén Vinces, solo existe una empresa de agua embotellada, cuya razén social
es “Agua Siria”, ubicada en la via Mocache, la cual fue fundada e inici6 sus operaciones en el
afo 2018. Es una empresa que es de caracter familiar, lacual esadministrada por € Lcdo. Juan
Codllo y esposa. Sus hijos son los que se encargan de la distribucion del producto en los
diferentes puntos de venta como mini tiendas, tiendas, comerciales, empresas, entre otros. La
empresa desde sus inicios ofrecié a la comunidad vincefia una sola presentacion de agua
embotellada de 20 litros, consolidandose en el mercado local como la primeraempresade agua.
Desde € afio 2022 Agua Siriadispuso a mercado dos nuevas presentaciones como son envases
de galonesde 4 litros y botellas de 600 ml.
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La competencia en € mercado de agua purificada y embotellada es cada dia mayor,
porque existen diferentes marcas reconocidas, teniendo un posicionamiento ato las marcas
Dasani, Tesalia, All Natural, Pure Water, etc. Su posicionamiento se debe a factores como el
tiempo, publicidad, disefio, variedad de presentaciones, calidad, etc., todas estas caracteristicas
las hallevado a obtener a estas marcas unaimagen de prestigio (Guerrero, 2024). La Empresa
Agua Siria, durante los dos primeros afos tuvo una aceptacion buena por parte de los
consumidores del cantdn, debido a que existen sectores tanto en el area urbana como rural
donde € servicio de agua potable es pésimo, lo cual genera un sinnimero de enfermedades
como tifoidea, paludismo, diarrea ente otras, esto ha llevado a la necesidad de las personas a
consumir agua embotellada, porgue es méas limpiay segura para € consumo. Pero aln existe
muchas personas que desconocen lamarca, también hay sitios o comercialesanivel local donde
no se ofertalamarca Agua Siria.

En relacion a ello, los consumidores tienden a comprar un producto porque se
encuentran a simple vista, o porque recuerdan haber visto una publicidad novedosa, la misma
gue influye en que tengan la curiosidad de probar dicho producto més no miran €l precio, la
calidad, entre otros atributos. Otro factor es que también los duefios de |os negocios prefieren
marcas conocidas anivel nacional, pero porque Agua Siriano ha sabido posicionar su marcaa
nivel local; esto hagenerado quelas ventas de la empresa disminuyan por su limitada presencia
en puntos de ventas, medios digitales y redes sociales.

La Administracién de Agua Siria es llevada de forma empirica debido a que sus
administradores no son profesional es en &reas de administracion o afines. También no se cuenta
con un area de marketing y ventas para mejorar su competitividad en el mercado vincefio a
través de acciones o medios digitales. Agua Siria solo cuenta con una paginaweb en Facebook
con més de 1.200 seguidores, 384 publicaciones que suman un total de 1.805 likes, por ello se
evidencia que tanto sus publicaciones no generan € tréfico suficiente ni crean impacto en las
personas. La empresa a no generar constante contenido ni realizar publicaciones novedosas
sobre las presentaciones de su marca, beneficios, atributos del producto, tendra resultados
deficientes en ventas y una participacion baja en el mercado vincefio.

Agua Siriatiene unagran ventgjaen el cantdn Vinces, porque al ser laprimeraempresa
de agua purificada y embotellada con las respectivas certificaciones sanitarias y de calidad
necesarias para operar en el mercado, tiene la posibilidad de consolidarse como la empresa
lider anivel local. El marketing digital es el factor clave para conectarse con los clientes. Por
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ello, laempresa Agua Siriacon laimplementacion del marketing digital, aumentarialas ventas,
lograria un mejor posicionamiento de la marca en la mente de los consumidores, abarcaria
mayor presenciaen e mercado de aguaembotelladay estableceriaunaestrecharelacion alargo
plazo con e consumidor reflgjada através de lafidelizacion.
Precision del tema

Espor ello, que el presente trabajo de investigacion trata sobre el marketing digital y €l
posicionamiento de la marca de Agua Siria en € cantdn Vinces, tema que es gran relevancia
porgue € marketing digital es una de las iniciativas estratégicas que orienta a las empresas
hacia un publico determinado a través de diferentes acciones digitales, con la finalidad de
conectar con los clientes, promocionar su marca, ser reconocida, aumentar su visibilidad y
sobre todo generar ventas y obtener rendimientos financieros optimos.
Objeto delainvestigacion

Laempresa Agua Siriatiene algunos afos en el mercado vincefio of reciendo productos
de agua embotellada, pero a medida que avanza € tiempo cambia la forma de hacer
negociaciones, asi como los gustos y preferencias de los consumidores, por lo cua mediante
esta investigacion se determinara como e marketing digital incide en €l posicionamiento de la
marca Agua Siria para que aumente su participacion en e mercado del cantén Vinces. Paraello
el enfoque del trabajo es mixto, por lo que se aplicaran instrumentos cualitativos como una
entrevista a gerente propietario de la empresa e instrumentos cuantitativos como encuestas a

los habitantes con lafinalidad de conocer |a percepcidn de los sujetos de investigacion.

Objetivos de la investigacion
Objetivo general
Determinar laincidencia del marketing digital en el posicionamiento de lamarca Agua
Siria para aumentar su participacion en e mercado de agua purificada y embotellada en el
canton Vinces.
Obj etivos especificos
e Redizar un diagndstico situacional de la Empresa Agua Siria para identificar las
estrategias de marketing digital que implementa para €l posicionamiento de su marca
en el canton Vinces.
e Dédimitar e nivel de aceptacion de la marca Agua Siria através de encuestas dirigidas

alos consumidores de agua embotellada del canton Vinces.
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e Disefiar un plan de marketing digital para fortalecer e posicionamiento de la marca
Agua Siriaen el canton Vinces.
Preguntas cientificas e hipdtesis
El problemageneral de estainvestigacion es ¢De qué maneraincide el marketing digital
en el posicionamiento de lamarca Agua Siria para aumentar su participacion en el mercado de
agua purificada y embotellada en € canton Vinces? En base a esta problemética surgen las
siguientes preguntas especificas:
e (A travésdeun diagndstico situacional se puede identificar |as estrategias de marketing
digital que implementala Empresa Agua Siria para el posicionamiento de su marca en

el cantén Vinces?

e :De gué manera se puede delimitar el nivel de aceptacion de la marca Agua Siria del
cantén Vinces?
e (A través del disefio de un plan de marketing digitad se puede fortalecer e
posicionamiento de lamarca Agua Siriaen e canton Vinces?
La hipétesis genera: Existe relacion significativa entre el marketing digital y €
posicionamiento de lamarca Agua Siria para aumentar su participacion en el mercado de agua
purificaday embotellada en €l cantdn Vinces.

Declaracion delasvariablesy dimensiones
Con respecto a las variables de este trabgjo, la variable independiente es Marketing

digital, las dimensiones son: estrategias de marketing digital y publicidad digital. La variable
dependiente es posicionamiento delamarca, dentro de sus dimensiones se encuentran branding
y diferenciacion de marca.

I dentificacion de los métodos a emplear
Los métodos de investigacion empleados en el presente trabajo fueron el analitico y €l

sintético, porque a utilizarse un enfoque mixto se pudo analizar datos cualitativos y
cuantitativosy con ello determinar laincidenciadel marketing digital en &l posicionamiento de
lamarcaAguaSiriaen el Canton Vinces. En base aello, obtener conclusiones de los resultados
obtenidos y parala comprobacion de ladistribucion normal se utilizé € programa Jamovi para
generar un estudio riguroso que permita establecer la asociacion de las variables.

Declaracion de la poblacion y muestra
La poblacion objeto de estudio son los habitantes del canton Vinces, y € gerente

propietario de la Empresa Agua Siria. De acuerdo a datos proporcionados por e Instituto
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Nacional de Estadisticas y Censo del Ecuador (2023), cuenta con una poblacion de 80.909
habitantes, pero al ser muy grande la poblacion se realizd una segmentacion, por lo cua se
trabaj6 con los habitantes de la zona urbana, mayores de 18 afios de edad que son 17.670
personas. La muestra poblacional es de 376 habitantes.
Declaracion ddl tipo deinvestigacion

El disefio es correlaciona porque a través de este se evaluaran y se comprobard la
existencia de una relacion significativa entre las variables. El tipo de investigacion es
descriptiva porgque proporciona una base de conocimientos para la fundamentacion de este
estudio, es decir permite realizar una descripcion detallada de cada uno de los factores que
causan la problemética. También se utilizé la investigacion bibliografica para sustentar de
formatedrica a través de diversas fuentes confiables como medios impresos y digitales como
libros, articulos cientificos, documentos web, proyectos de investigacion, entre otros.
Principales aportes

Desde e ambito préctico en esta investigacion se determinard la incidencia del
marketing digital en el posicionamiento de lamarca Agua Siria para aumentar su participacion
en el mercado de agua purificaday embotellada en € canton Vinces. A su vez se aportara con
la informacién obtenida a partir de los resultados de la investigacion; con la formulacion de
recomendaciones, que redunden en la aplicacion del marketing digital como estrategia para
innovar, dar a conocer a la empresa, destacar entre los competidores, para aumentar €l
posicionamiento de marcay sobre todo paralograr €l éxito empresarial.
I mportancia, necesidad social, novedad y actualidad cientifica

Este trabajo es relevante porgue servird de referencia para futuros estudios que tengan
como finalidad investigar sobre las variables en andlisis. Mediante la revision de trabajos
publicados de diversos autores a través de fuentes bibliograficas confiables se puede tener una
vision més amplia sobre € tema, comparar resultados, asi como determinar si el marketing
digital y el posicionamiento de lamarcatienen unarelacién positivaparamejorar € dinamismo
comercial. Su impacto social esta centrado en dar a conocer la marca en €l canton, lo cual
generard mayor captacion de clientes y por ende mas ingresos, esto contribuira tanto al
desarrollo y crecimiento de la empresa a nivel local, asi mismo tendra la oportunidad de
expandirse a nuevos mercados, generando més fuentes de empleos. Los beneficiarios directos

serén los propietarios de Agua Siriay los beneficiarios indirectos serén los clientes.
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Es novedoso porque no existen investigaciones de caracteristicas similaresen e canton
Vinces. Se direcciona en los parametros de lalinea de investigacion denominada Innovacién y
Tecnologias del programa de maestria Administracion de Empresas de la Universidad
Bolivariana del Ecuador. El aporte metodoldgico se basa en la utilizacion de técnicas de
recoleccion como la encuesta y entrevista donde se obtuvo datos confiables mediante un
cuestionario de preguntas estructuradas respecto a las variables en estudio. La factibilidad de
este trabgjo se basa en la predisposicion de los duefios de la Empresa Agua Siria para €
desarrollo exitoso de esta investigacion.

Descripcién breve del contenido de los capitulos

En este contexto este trabajo se encuentra estructurado de la siguiente manera:

e Introduccion: Este capitulo estd conformado por la presentacion, contextualizacion y
planteamiento del problema. Asi como por la justificacion, objetivos, preguntas
cientificas, hipotesis, declaracion de las variables y dimensiones, poblacién y muestra,
principales aportes, importancia, necesidad social, novedad cientifica, actualidad
cientificay delaestructuradel proyecto de investigacion con una breve descripcion de
cada capitulo.

e Capitulo | Marco Tedrico: Se refiere a la revision de antecedentes investigativos,
bases tedricas que son conceptualizaciones y teorias en relacion a las variables
marketing digital y posicionamiento de marca. También por las bases normativas
legalesy criterios que asumen los investigadores.

e Capitulo Il Metodologia para € desarrollo de la investigacion y estudio
diagndstico: Esta seccion se centra en la operacionalizacion de las variables, enfoque
investigativo, alcance, métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos,
poblacion, muestra, presentacion y andlisis de resultados.

e Capitulo Il Presentacion y validacion de la propuesta: Se desarrolla la propuesta
titulada plan de marketing digital parafortalecer el posicionamiento de la marca Agua
Siriaen € cantdn Vinces, en base ala problemética detectada.

e Conclusiones y recomendaciones. Son los aspectos claves que se han identificado
durante e estudio, y las recomendaciones son las sugerencias que se realizan en
relacion alo observado.

e Referencias bibliograficas y anexos: La bibliografia son las fuentes de informacién

gue sustentan este trabajo y |os anexos son |as evidencias de investigacion.
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CAPITULO

MARCO TEORICO
Antecedentes investigativos

En & ambito internacional, se presentan las siguientes investigaciones sobre el temaen
estudio.

Garay (2022), en su investigacion sobre el marketing digital y el posicionamiento de la
empresa Agua de Mesa San José en Tarapoto, Pert, 2022, tuvo como finalidad determinar la
relacion significativa entre las variables, por lo cual, através de una investigacion basica, no
experimental, de corte transversal, y de carécter correlacional, pudo recolectar informacion
aplicando una encuesta a una muestra de 169 clientes de la empresa. En base a los resultados
obtenidos determind que el nivel de marketing digital fue bajo en un 30%, medio un 50% y
alto 20% Y e posicionamiento fue bajo en un 29%, medio en un 56% y alto un 15%. Asi mismo
evidencio la correlacion positiva entre ambas variables con un nivel de significancia de 0.989.

Cérdenas & Lingan (2022) en su trabgo investigativo sobre el marketing digital y
posicionamiento de la marca Transporte Santa Catalina, Trujillo, Per(, cuyo objetivo genera
se baso en establ ecer larelacion entrelasvariables. Lainvestigacion fue basica, con un enfoque
cuantitativo, disefio no experimental, descriptivo y correlacional. La poblacion objeto de
estudio estuvo conformada por 500 usuarios de sexo masculino, femenino, mayores de edad,
gue usan € Transporte Santa Catalina. La muestra fue de 217 clientes, a quienes se les aplico
una técnica de encuesta mediante un cuestionario estructurado. Los resultados obtenidos
demostraron que €l 85.7% se encuentra insatisfecho con € marketing digital que emplea la
marcay también existe una correlacién media entre marketing digital y posicionamiento de la
marca, la prueba de Spearman arrojé un 0.309, por ello recomendd implementar estrategias de
marketing digitales para mejorar su posicionamiento, para fidelizar clientes y obtener méas
ingresos.

A nivel nacional, existen algunos trabajos referentes al marketing digital y 4
posicionamiento de la marca, entre ello se encuentra €l estudio realizado por Guijarro (2023)
titulado Marketing digital y posicionamiento de la Empresa AMS, empresa que tiene 12 afios
en el mercado. Para la redlizacion de esta investigacion € autor empled un enfoque mixto
(cualitativo y cuantitativo) a través de un método deductivo. Las técnicas utilizadas para la
recoleccion de informacion fueron la encesta y entrevista. La entrevistafue dirigidaa gerente
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y laencuesta se aplico a 340 clientes, donde determind que solo un 27% conoce a la empresa.
Las vias de contacto en las que estan dispuesto a recibir informacion son correo electronico,
redes sociales como Whatsapp, facebook, entre otras. Por |0 ato sugirio €l uso de estrategias de
marketing digital parafidelizar y ampliar la cartera de clientes.

Zamoraet a. (2021) con el tema “El marketing digital y el posicionamiento de la marca
Integra en la ciudad de Ambato”, empresa que se dedica a brindar atencion médica en diferentes
areas como pediatria, ginecologia, traumatologia, odontologia, entre otras. A partir de un
enfoque cuantitativo, y mediante el empleo de la investigacion bibliografica y descriptiva, se
aplico la técnica de encuesta a una muestra de 384 personas que pertenecen a la poblacion
ambatefia econdmicamente activa, usando e afade Cronbach como instrumento de fiabilidad,
obteniendo un 0.983 para la variable marketing digital y un 0.982 para la variable
posicionamiento. Concluye que existe una correlacion de Pearson de 0.987 entre las variables,
por lo tanto, manifestd que era necesario que la empresaimplemente el marketing digital para

gue mejore su posicionamiento anivel local, aumente el nlmero de pacientesy genereingresos.

Fundamentacion tedrica
Concepto de marketing digital
Segun Quintero (2020), el marketing digital, también [lamado mercadotecnia en linea,

se define como una rama del marketing, que se especializa en €l uso de la tecnologia para
promocionar tanto productos como servicios e incluso empresas. Para Encalada et al. (2022),
es una forma de marketing que se centra en la aplicacién de las nuevas estrategias a través de
medios y canales digitales como los sitios web, buscadores y sobre todo las diferentes redes
sociales para ofrecer promociones personalizadas, aumentar la visibilidad y audiencia de una
determinada marca, producto o servicio.

De acuerdo alo que menciona Pérez & Nauca (2022), en base al marketing digital gira
una gran parte de las innovaciones que se han constituido en la sociedad actual y se establece
como una herramienta para la captacion de clientes potenciales, porque a través de campafias
digitales en diversos medios méviles como plataformas, paginas web, redes sociales, correos
electronicos, entre otros se puede crear experiencias Unicas con los clientes y de esta manera
se impulsa un negocio, emprendimiento marca o producto.

Gavez (2022), expresa que gracias a la tecnologia se pueden gestionar resultados
Optimos y muy interesantes para conectarse con |os clientes actuales y potenciales, debido a

gue en la actualidad, € mundo esta conectado através del internet, es decir |as personas desde
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su comodidad con su tablet, celular inteligente, computadora o cualquier aparato electronico
puede buscar informacion acerca de una marca, 0 empresa y de acuerdo a su contenido,
publicidad o comentarios de otras personas puede generar un vinculo emocional y decidir optar

por lacompradel bien o servicio.

Diferencia entre el marketing tradicional y el marketing digital

El marketing tradicional se basaen el uso de |os medios de comunicacion tradicionales
como periddicos, television, radio, revistas, valas publicitarias, entre otros para la promocion
de los productos o servicios (Garcia & Ledn, 2021). Por g emplo, los anuncios publicitarios a
través de latelevision permiten acercarse a gran nimero de personas desde la comodidad de su
hogar. Estos requieren de un mayor costo de inversion, y su estrategia se centra en interactuar
de formadirecta con las personas (Nufiez & Miranda, 2020). Mientras que el marketing digital
esaguel que se desarrollaen medios digitales y depende directamente de la tecnol ogia para dar
aconocer las diversas caracteristicas y atributos de un producto o servicio (Paniagua & Rodés,
2022). A través de las paginas web o blogs las empresas interactian con los clientes,
proporcionan informacion tanto de la entidad, como de la marca, producto y servicio que
ofertan (Olano & Quispe, 2021).

Importancia del marketing digital

Miranda (2022), indica que el marketing digital ha causado cambios significativos en
la sociedad actual y mas aln en e ambito empresarial, porque existen nuevas formas de
comercializacién de productos o0 servicios, asi como nuevas estrategias de captacion de
clientes. En ese sentido e mercado se vuelve mas competitivo, por ellos las organizaciones
tanto pequeiias, medianas o0 grandes se centran en el marketing online, centrando los esfuerzos
en el cliente, creando experiencias de atencion méas personaizada empleando las diversas
herramientas digitales como las redes sociaes, sitios web, entre otras para retener a clientes
actuales y sobre todo para llegar a més clientes, conocer sus necesidades y satisfacerlas
(Galvez, 2022). A través de los anuncios en youtube, una empresa puede desarrollar estrategias
de marketing para dar a conocer su producto o servicio, crear un mayor trafico de audiencia,

generar engagement y sobre todo aumentar el niUmero de las ventas (Lozano et al., 2021).

Caracteristicas del marketing digital
Es necesario conocer las caracteristicas principal es que posee € marketing digital, de

acuerdo a Carrasco (2022) las que se describen a continuacion son las més importantes:
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Globalidad: A través de las diversas herramientas online, desde cualquier lugar, sin
importar la ubicacion geografica, una persona puede visualizar anuncios publicitarios,
informacion de la marca, producto o servicio que oferta una determinada empresa o
negocio, asi como interactuar ( Bustamante et al., 2022). Por ¢ emplo, Coca Colaesuna
marcaglobal y gran parte selo debe alaestrategia de comunicacion mediante €l uso de
plataformas digitales (Guevara et al., 2019).

Menor costo: Redlizar publicidad a través de los medios digitales, resulta mas
econdmicos que la publicidad a través de los medios tradicionaes, como latelevision,
prensa escrita, etc. Asi mismo, Gazca et al. (2022) mencionan que el marketing
tradicional es méas costoso y menos accesible porque nos todas las personas escuchan
cufas publicitarias por radio o visualizan una campafia publicitaria por television.
Orientacion eficaz: Brinda una orientacion eficaz, ayuda ala segmentacin de clientes
para enfocar los esfuerzos en un grupo de clientes especificos, identificar sus
necesidades para determinar cOmo satisfacerlas ( Bustamante et al., 2022).

Facil de medir: Se puede determinar de una forma mas rgpida qué tan eficaz fueron
las estrategias de marketing implementadas. Nufiez & Miranda (2020), mencionan que
sirve para evaluar los resultados y si es necesario realizar cambios oportunos.

Mayor conexiéon con e consumidor: Permite obtener informacion acerca de las
necesidades de los consumidores, construir una base de datos personalizada y
segmentada para la creacién de estrategias de marketing mas eficaces, dirigida a un
publico objetivo para aumentar € tréfico de audiencia (Lozano et a., 2021).
Resultadosinmediatos. Con poco presupuesto de inversion y con contenidos digitales
atractivos se puede posicionar la marca en un determinado mercado, y sobre todo
mejorar las ventas para la empresa. Segun Marcos (2023) Amazon en e afio 2023
aumento el numero de visitas mensuales a 5000 millones aproximadamente, marcando
unadiferencia gigante en comparacion a su competencia.

Mayor nivel de satisfaccion: A través de los diversos portales web, redes sociales o
plataformas digitales un cliente puede informarse sobre los atributos de un producto o
servicio, asi como adquirirlo solo dando un clic. Segin Vadez et a. (2023) en su
investigacion determind que € 94.40% de las personas consideran que la publicidad
digital permite brindar un mejor servicio tener unamejor proximidad con las personas
o cliente.
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Mayor flexibilidad: Si se han detectado errores en las estrategias de marketing digital
implementadas se pueden realizar cambios, s es necesario, a través del uso de la
tecnologia (Armijos, 2019).

Ventajasy desventajas del marketing digital

Ventajas

Las ventajas que se le puede atribuir al marketing digital segin Maza et a. (2020) son

las siguientes:

Branding: A través de los medios digitales se puede establecer conexiones efectivas
con losclientes, reflgjar los atributos y val ores de lamarca para posicionarlaen lamente
de los consumidores (Gamonal, 2022). De acuerdo a lo que indican Urrutia & Napan
(2021), e Grupo Aje a través de diversos contenidos digitales promueva la marca de
Agua embotellada “Cielo”, con videos atractivos resaltando sus atributos y
caracteristicas, con su eslogan Cielo Eleva Tu vida.

Genera rentabilidad: El alcance del marketing digital es mayor a tradicional, pues
permite llegar a un mayor nimero de clientesy el entorno digital facilita el proceso de
compray pago (Machay & Escalante, 2021). Amazon factur6 574.785 mil millones de
ddlares en e afio 2023, aumentd méas de $60.000 millones en relacion a afo anterior
(Marcos, 2023).

Fidelizacién de clientes: En el marketing digital, e cliente es la pieza fundamental
para llevar a cabo las diferentes acciones de marketing. Al ser la atencion mas
personalizada y mas directa con € cliente se logra identificar las necesidades y se
plantean estrategias para satisfacerlas, con la finaidad de asegurar una relacion
duradera (Machay & Escalante, 2021).

Aumenta € tréfico de audiencia: Gracias a marketing digital, como € SEO los
clientes actuales como potenciales pueden visitar e sitio web, redes sociales o blog,
desde distintos sitios, lo cual permite aumentar el nimero de visitas (Mazaet a., 2020).
Duracién deimpacto: Los anuncios en medios tradicionales no suelen ser recordados
por mucho tiempo por los consumidores (Teran, 2023). En cambio, los contenidos
digitales a través de las redes sociales, paginas web, videos en youtube tienen una

presenciaonlineilimitaday en cual quier momento una personapuede poner en el motor
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de busquedalamarca o nombre del producto y obtendradiversainformacion a instante
(Garay et al., 2021).

Creacion de comunidad: Los clientes desarrollan vinculos afectivos con la marca o
empresa gue les provee el producto o servicio. Esto permite que los clientes actuales y

potenciales interactlen la empresa o marca (Maza et a., 2020).

Desventajas

Pérez (2022) expone que € marketing digital ofrece muchas ventgjas, pero también

tiene caracteristicas negativas, que a continuacion se detallan:

Existencia de clientes que no tienen acceso a internet: Todavia existen muchas
personas que desconocen los multiples beneficios que ofrece e internet, por factores
como falta de interés por conectarse al mundo digital y desconocimiento en € manejo.
Alcazar (2024) del Grupo Mentino mencionaen su informe mencionaque e 16.4% de
usuarios se mantuvieron desconectados del mundo digital a principios del 2024.
Cambioscontinuos: El entorno digital esmuy dinamico, esdecir tanto las plataformas
digitales, redes sociales y otras herramientas estén sujetas a cambios continuos, por 1o
cual las empresas 0 hegocios deben de adaptarse a estos cambios para no quedarse en
la obsolescencia. En nuestro pais €l 70% de los profesionales utilizan en la actualidad
herramientas de inteligencia artificial (Alcazar, 2024).

Dependencia delatecnologia: El marketing digital y sus herramientas dependen de la
conectividad a internet y cualquier problema o falla técnica puede afectar a las
estrategias de marketing (Nufiez & Miranda, 2020).

Problemas de seguridad y privacidad: Los clientes proporcionan informacion
persona, por lo tanto, existen riesgos de que la informacién sea utilizada para otros
fines. También pueden ser victimas de ataques cibernéticos. El Ecuador es €l tercer pais
con mas ataques cibernéticos de América Latina (Diario El Universo, 2023).
Consumo de mayor tiempo: Los profesionales en marketing deben trabgar
arduamente para crear contenidos y publicidad creativa (Machay & Escalante, 2021).
Exceso de informacién: Los clientes o consumidores estdn expuestos a una gran
cantidad de contenidos y publicidad online. Al estar saturados, pueden ser méas
selectivos a momento de elegir una marca o producto, lo cua es mas dificil para que

estas se diferencien en relacion a su competencia (Jara& Chavez, 2020).
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e Fuertecompetencia: Gracias a marketing digital las marcas o empresas pueden dar a
conocer su producto a nivel mundial, pero se enfrentan a una gran cantidad de
competidores, 1o que les dificulta obtener una ventaja competitiva. Por ggemplo, Apple
y Samsung mantienen una rivalidad competitiva, en e 2023 Apple lideré con un 20%
Su marca oponente que tuvo una cuota de participacion de 18.8% después de 13 €l
mercado de celulares en e Ecuador (Diario El Pais, 2024).

e Reproducible por la competencia: Las campafias publicitarias, base de datos u otra
informacion puede ser copiada por la competencia y perjudicar todo € trabgo
realizado, asi como incurrir a pérdidas por €l presupuesto invertido en dicha campafia.

e Falta de interaccion personal: Dificulta el establecimiento de relaciones
interpersonales entre los clientes y puede afectar a la generacion de confianza (Jara &
Chavez, 2020).

Las4C del Marketing digital

Las 4C del marketing digital hacen referenciaa consumidor, ala comunicacion, costo
y conveniencia, y reemplazan a las 4P ded marketing mix (producto, precio, plaza y
promocion). Las 4C se enfocan en las necesidades, hébitos de los clientes y en qué estrategia
se puede recurrir paralograr un mayor volumen de ventas, debido a que e individuo actlia de
unaformadistinta através del uso de herramientas digitales. También puede ayudar a retener
y acaptar mas clientes (Patifio, 2024). A continuacion, se describen cada uno de los elementos
delas 4C (Ramos & Neri, 2022):
Consumidor

Es e elemento central de las decisiones del marketing digital, en este escenario se
plantea atraer a consumidor o cliente hacia € producto, esto involucra reaizar una
investigacion exhaustiva de las necesidades y deseos de los consumidores, con lafinalidad de
encontrar alternativas que cumplan con sus expectativas (Ramos & Neri, 2022). Por gemplo,
una empresa que vende bebidas hidratantes, en lugar de enfocarse solo en los atributos y
caracteristicas del producto, debe de centrarse en ofrecer una solucion para aquellas personas
gue por su actividad fisica o ritmo de vida deben de recuperar componentes perdidos en la
sudoracion y esfuerzo fisico (Romén et al., 2022).
Comunicacion

Este apartado se direcciona a establecer una comunicacion con € consumidor, para

establecer un vinculo afectivo, debido a que comunicacion reemplaza a la pal abra promocion
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gue esta centrada en utilizar estrategias para obtener como resultado la venta de un producto o
servicio (Virguez, 2019). Es aqui donde la comunicacion juega un papel relevante para
interactuar con la empresa desde el inicio hasta el final de la compra, esto permite crear
confianza, fidelizar clientes. A través de las redes sociales, blogs u otras plataformas se puede
interactuar directamente con los clientes y brindarles informacién oportuna sobre € producto
(Baron et a., 2020).
Conveniencia

Conveniencia sustituye a lugar o plaza de las 4 p del marketing tradicional, pues es
evidente que ambos términos son muy diferentes. La conveniencia se refiere a la adaptacion
del proceso de compra hacia €l cliente (Roman et a., 2022). En la actualidad |os consumidores
pueden visitar tiendas online, seleccionar productos y comprarlos sin importar su ubicacion
geogréfica, la finalidad es crear una experiencia Unica para € cliente (Ramos & Neri, 2022).
Por ejemplo, las tiendas de ropa que cuentan con tiendas fisicas y virtuales, por medio de un
dispositivo eectrénico una persona puede comprar una prenda desde cualquier lugar y por €l
mismo medio puede establecer la forma de envio, donde puede darle seguimiento a mismo
hasta que llegue finalmente a sus manos (Barén et al., 2020).
Coste

En e coste no sélo se toma en consideracion e precio del producto o servicio sino los
demés factores empleados como tiempo, esfuerzo, etc. En la actualidad, en € mercado existe
muchas opcionesy € cliente es el que decide a que empresa o marcale vaarealizar lacompra
en relacion a calidad y precio (Rodriguez et a., 2020). Ejemplo, una compahia de trasporte
puede ofrecer precios competitivos, pero s € servicio es pésimo y los buses no estén
acondicionados, € costo para € cliente puede ser alto en comparacion a servicio que recibe.
Pero si € servicio cuenta con todas las comodidades el precio no sera tan relevante porque €

cliente evaluaralacalidad y el cumplimiento de sus expectativas (Mendoza, 2021).

Estrategias de marketing digital

De acuerdo a lo que expresa Rodriguez & Ammetler (2019), una estrategia de
marketing digital describe € plan de accién basado en tacticas y objetivos para promocionar
un producto, servicio 0 una marca, hacia un publico objetivo, mediante el empleo de
herramientas digitales como redes sociales, paginas web o plataformas con la finalidad de
cautivar, retener y captar la atencién de clientes actuales como potenciales. Existen algunas

estrategias de marketing digital que utilizan las empresas para maximizar la presencia de una
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marca en e mercado, aumentar la visibilidad de los contenidos, asi como e tr&fico de
audiencia, entre estas se encuentran | as siguientes (Delgado, 2023):
Marketing de contenido

El marketing de contenido es aquella estrategia que consiste en generar contenido de valor
y creativo como videos, podcasts, blogs, anuncios, entre otros para atraer clientes, crear fidelidad
y sobre todo mejora € posicionamiento en los buscadores web y permite dejar una huellaen la
mente del consumidor. En otras paabras, a través del marketing de contenido se crea valor
anadido con & objetivo de obtener unamayor oportunidad de negocio (Borja, 2021). Por g emplo,
Peps Cola se ha adaptado a las tendencias y digitales y concentra en campafias publicitarias
emotivas y provocativas para cautivar alos consumidores. Utilizan a cel ebridades como famosos
deportistas, cantantes para fortalecer laimagen delamarca (Altamirano et d., 2019).

SEO (Search Engine Optimization)

SEO, sus siglas en inglés Search Engine Optimization, que significa optimizacién de
motores de busqueda. Es un conjunto de estrategias que permiten optimizar |os sitios web para
gue aparezcan de forma simulténea en los motores de blsqueda de internet como Google,
Y outube, Facebook, etc. y de esta manera se conecta los contenidos que buscan las personas
con los que oferta una empresa (Enriquez & Revelo, 2020). Una correcta implementacion de
SEO puede generar un aumento en e trafico de audiencia, asi como aumentar lavisibilidad de
la marca o producto, a su vez mas tréfico, més visibilidad significa captacion de clientes,
reconocimiento de lamarcay aumento en las ventas (Garay et al., 2021).

TIC'S

Las Tic’s, también denominadas tecnologias de lainformacién y comunicacién son un
conjunto de recursos como aplicaciones, programas, redes, dispositivos 0 aparatos el ectronicos
gue se utilizan para procesar, d macenar, administrar y compartir lainformacion. Tanto anivel
individual, empresarial, laboral ayudaaun acceso y clasificacién mas eficiente de los datos por
medio del uso de latecnologia (Peraltaet al., 2023).

Redes sociales

Las redes sociales han cambiado la forma tradicional de comunicarse con los clientes, a
través de estas la comunicacidn es mas interactiva. Existen aproximadamente 4.500 millones de
personas a nivel mundia que usan las redes sociales. Siendo facebook la red socia con mas
usuarios a nivel global (Pedreschi & Nieto, 2022). Alcazar (2020), menciona que en Ecuador
69.25% de la poblacion cuenta con redes sociales. Por ende, las empresas deben prestar especial
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atencion a esta estrategia y crear una comunidad en linea para promocionar los productos o
servicios. Es necesario tomar en cuenta que una publicacion o un anuncio puede tener un efecto
diferentey puededirigirse adiversos publicos, de acuerdo alared social quese utilice. Asi mismo
puede ser un puente de enlace paradirigir a cliente haciala paginaweb delamarca (Baron et al.,
2020).
Email marketing

El email marketing es una edtrategia de comunicacion online que utiliza a correo
€l ectronico como medio para promocionar unamarca, producto o servicio, ofrecer promociones,
descuentos o smplemente parainformar y crear fidelizacion. Mediante este canal se contacta con
los clientes, sin necesidad de forzar una comunicacion directa (Gazca et al., 2022). En este caso,
se puede medir € nivel de efectividad, esdecir si 10s contenidos enviados son revisados o abiertos
por los contactos. En e afio 2023 se enviaron y recibieron aproximadamente 4.300 millones de
correos el ectronicos diarios a nivel mundial (Marcos, 2023).
Publicidad digital

Lapublicidad digitd es aquellaestrategia que se centrapromocionar productos o servicios
mediante € uso de diferentes medios digitales. La tecnologia cada dia avanza, por lo cual las
tendencias de consumo también evolucionan, y da paso a gque | as estrategias de marketing varien
(Cervi et d., 2023). Las empresas invierten recursos econdmicos en anuncios para dar a conocer
Su marca, mostrar su producto o servicio, através de publicidad en buscadores, links patrocinados,
redes socides, correo electronico, media display, etc. (Marcos, 2023).
I nfluencers marketing

En los dltimos afios, ha surgido la tendencia de personas creadoras de contenidos
conocidos como influencers que tienen entre miles y millones de seguidores, y que una u otra
formainciden en que |as personas compren un producto, adquieran un servicio 0 Sigan unapégina
o rede socid. Es ahi, donde las empresas ven alos influencers como un medio para aumentar la
visibilidad de las paginas y redes, ganar méas seguidores, y crear confianza en los consumidores
para que estos se atrevan a probar € producto o comprarlo (Jara & Chavez, 2020). Por g emplo,
s Cristiano Ronaldo que es la persona en e mundo con més seguidores recomienda unamarcade
aguaembotellada, las personas solo por curiosidad van acomprar esamarca de agua, van aseguir
lapaginay asu vez las ventas aumentaran considerablemente (Delgado, 2023).

Video marketing
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El uso de videos o materia es audiovisuales en la actualidad es uno de los formatos més
innovadores para promocionar una marca. Las empresas invierten sus recursos tanto humanos
como econdmicos para crear videos atractivos o llamativos y difundirlos en las diversas
plataformas onlines, con la finalidad de posicionar la marca o producto en la mente del
consumidor (Campines, 2024). Ganar mas seguidores, mas likes, aumentar el trafico de
audienciay tréfico en laweb. De acuerdo alo publicado por Orus (2024), € 90% de usuarios
de las redes afirman que los videos inciden en la toma de decisiones de compray un 64% de

los clientes a visualizar un video de un producto tiende a adquirirlo.

Teoriasdel Marketing Digital

El marketing digital es un area en constante transformacion, en base a esto |as teorias
también evolucionan. Los profesionales en marketing deben de conocer las nuevas tendencias
gue originalarevolucion tecnol égica. Las teorias mas relevantes del marketing digital son las
siguientes (Mocrobejo & Cabrera, 2022).

Teoria delas 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocion)

La teoria de las 4p fue propuesta por € profesor de origen estadounidense Jerome
McCarthy, utilizdé los 4 elementos producto, precio, punto de venta y promocion para
conceptualizar a marketing (Velazquez, 2020). El producto es € elemento principal de las
cuatro P, puede ser tangible como intangible, y es lo que se oferta en el mercado. La segunda
P, serefiere a precio que es e valor econémico que cuesta € producto o servicio. Latercera
P, es el punto de venta que es €l lugar donde se encuentra el producto o servicio y la Ultima P
es la promocion que son las diversas técnicas que se utilizan para dar a conocer € producto y
posicionarlo en la mente de los consumidores. Cabe resaltar que todavia se utiliza esta teoria,
y su implementacién se centraen el consumidor y en la satisfaccién de las necesidades (Ramos
& Neri, 2022).

Teoria de la segmentacion de mercado

La teoria de segmentacion de mercado, es muy relevante para la actualidad debido a
gue existe mucha competencia, por lo tanto, los consumidores son méas selectivos y mas
exigentes. Esto obliga a las empresas a realizar estudios de mercado para identificar las
necesidades y deseos de los clientes, pero se debe de segmentar o dividir e mercado para
direccionarse hacia un target determinado (edad, sexo, estilo de vida, etc.) y de esta manera

cumplir con sus expectativas (Espinozaet a., 2019). Por ejemplo, en e sector de automdviles,
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a existir muchas marcas en el mercado, cada empresa produce autos de acuerdo a su target.
Renault Laguna esta dirigido a personas de ingreso altos.

Teoria del ciclo de vida del producto

Figural

Ciclo de Vida del Producto

Crecimiento Madurez Declive

Ventas

Tiempo

Nota: Elaborado por autores, basados en €l Ciclo de Vida del Eroducto en forma de campana
de Robayo et al. (2020).

Segun esta teoria, todos los productos pasan por diferentes fases desde su introduccion
al mercado hasta € declive y retirada. Las fases son introduccion, crecimiento, madurez y
declive, cada unade estas implica desafios y oportunidades para un producto o servicio que se
ha lanzado recientemente a mercado (Loaiza, 2019). La primera fase es la introduccién,
cuando se lanza por primera vez en €l mercado y las ventas crecen de forma lenta. El
crecimiento es cuando las ventas comienzan a aumentar debido a que lamarca o productos ha
ganado posicionamiento en el marcado. Lafase de madurez es cuando la demanda de producto
se ha estabilizado y existe una fuerte competencia en e sector. El declive es cuando han
disminuido de formaconsiderablelasventas. En el marketing digital, este model o tedrico cobra
importancia en la etapa de planificacion parael lanzamiento del producto, pararetener y captar
clientes (Robayo et a., 2020).
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Teoria dela diferenciacion

Estateoriase enfocaen destacar los atributosy caracteristicas de un producto o servicio,
para diferenciarlo de la competencia Es decir, permite que a las marcas 0 empresas
diferenciarse del resto con lafinalidad de obtener mejores beneficios. En € marketing digital,
estateoria crea propuestas de valor paracautivar aclientes actuales y potenciales. Por gjemplo,
la marca de automoviles Teda integra aspectos como estilo de vida, elegancia, estatus, entre

otros aspectos que no son féciles de encontrar en otras marcas de lujo (Franco, 2022).

Posicionamiento de marca

Kotler (2022), definea posicionamiento de marcacomo aguellaestrategiaque se centra
en comunicar a los clientes o consumidores las caracteristicas y atributos de un producto o
servicio paraposicionarlas en lamente de cadauno de ellos. Mientras que Solorzano & Parrales
(2020), definen al posicionamiento como una importante estrategia de marketing para brindar
excelentes resultados en la actualidad, debido a que la globalizacion ha provocado una serie de
cambios en el mundo empresarial, y el exceso de productos con caracteristicas similares en el
mercado dificultan su posicion en la mente de los consumidores. Siendo € posicionamiento
unaopciodn paramejorar laimagen de una marca o producto en relacién a sus competidores.

De acuerdo alo que mencionan Jaraet al. (2022), € posicionamiento de marca consiste
en que los clientes perciban una marca de forma favorable. Para ello, se deben establecer
acciones estratégicas paramarcar el ementos objetivos y subjetivos que la diferencien del resto.
Hoy en dia es indispensable diferenciarse de la competencia, para que un producto tenga mas
atencion y despierte € interés de los consumidores 'y asi mimos mayor oportunidad de éxito en
el mercado.

Caracteristicas del posicionamiento de marca
Dentro de las caracteristicas relevantes del posicionamiento de marca, se encuentran

las siguientes (Urrutia & Napan, 2021):

e Ayudaadefinir laidentidad corporativa.

e Persondizalamarcade laempresa

e Creavaor anadido alos productos o servicios.

e Muestralos beneficiosy atributos reales y relevantes del producto o servicio

e Establece una ventgja competitiva porque se enfoca en emplear estrategias que no

utiliza sus competidores directos.
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e Permite crear un vinculo emocional y afectivo con clientes actuales y potenciales.

Importancia del posicionamiento de marca

Existen numerosas marcas que ofrecen productos similares en el mercado, por ende, las
marcas deben de incorporar estrategias innovadoras para que dichos productos se diferencien
del resto. Es evidente que las empresas a lanzar un producto deben de comunicar una serie de
atributos para convencer a su publico objetivo de que lo que ellos ofrecen es mejor que los de
lacompetencia (Villaroel, 2019). Es necesario indicar que el posicionamiento no se direcciona
al producto sino a las acciones que se emprenden para crear una imagen positiva en la mente
de los consumidores. La mejor estrategia de posicionamiento es crear un mensaje innovador y
contundente para penetrar la mente del cliente, por ende, la comunicacion debe ser efectiva
(Urrutia & Napan, 2021).

Formas de posicionamiento de marca
La forma de posicionamiento debe ser estratégica y se debe tener en cuenta algunos
factores como (Caceres, 2018):

e Audiencia: Conocer €l publico objetivo al que se vaadirigir es un aspecto clave para
posicionar una marca.

e Definiciéon de propuesta de valor: La propuesta de valor debe ser atractiva y Unica,
para que se diferencia de la competencia.

e Asociacion demar ca: Serefiere como losindividuos asocian |as marcas con susideas,
pensamientos, sentimientos, es decir 10s aspectos que consideran |os clientes rel evantes
de una marca. Ejemplo, de la marca Colgate |as personas la asocian con € atributo de
frescura.

e Contenido de calidad: Se debe de crear contenido atractivo y sobre todo de calidad,
en el que se abarque todos | os aspectos distintivos de lamarca. Los contenidos digitales
como en Vivos, videos creativos, postales, etc., son una herramienta poderosa para
posicionar la marca en la mente de los consumidores.

e Capacidad de influencia: Generalmente una marca solida en el mercado, con buena
reputacion influye en la decision de compra de los consumidores.

e Redessociales: El uso delasredes sociales es unaexcel ente plataf orma parainteractuar

conlosclientes, paraconocer sus gustos, necesidadesy parapromocionar |os productos.
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e Medicion: Se puede utilizar indicadores de medicion para conocer € impacto de cada

uno de los recursos empleados para el posicionamiento de la marca.

Tipos de posicionamiento de marca

Existen diversos tipos de posicionamiento, a continuacion, se presentan los mas
relevantes seguin Salazar (2020):
Posicionamiento por atributo

El posicionamiento por atributos, se refiere a la asociacion de una marca con una o
varias caracteristicas especificas que la diferencian de sus competidores. Estos atributos son
valorados por los consumidores como la antigliedad, experiencia, disefio, calidad, sabor,
tamano, seguridad, etc. (Franco et a., 2022). Ejemplo los automéviles de la marca Mercedes
Benz se distinguen de la competencia por su tecnologia de alto nivel, funcionalidad, Iujo,
disefio, prestigio, calidad (Mufioz et al., 2023).
Posicionamiento por beneficio

El posicionamiento por beneficio es aquella estrategia que permite resaltar los
beneficios que ofrece un producto o servicio, que los competidores directos o indirectos no los
poseen (Salazar, 2020). Un giemplo es la marca de detergente Deja que en cada publicidad
destaca que es rendidor, permite remover las manchas, no maltrata la ropa, no se necesita
restregar porque con laaccion de susingredientes disuel ve las manchas més dificiles y oscuras,
sin dgjar huellas, también cuidalaropay dgjaun aromaprimaveral (Martinez et a., 2023).
Posicionamiento por uso o aplicacion

Estetipo de posicionamiento serefiere alaformade asociacion de como se usao aplica
el producto. Es una buena estrategia porgue se inclina directamente en resaltar su utilidad. La
marca Johnson’s Baby que es aguella que se dirige al cuidado de los nifios desde € primer dia
de nacido, comprometidos (Salazar, 2020). Por ggemplo, € Shampoo Johnson's, destaca en
cada anuncio publicitario que, a aplicarlo en la cabeza del bebé, se debe masgjear suavemente
y si lellegaacaer una gota de shampoo en los 0jos este no leirritara por sus ingredientes libre
de parabenos (Martinez et al., 2023).
Posicionamiento por competidor

Urrutia & Napan (2021) expresa que e posicionamiento por competidor se enfoca en
gue la marca conozca las desventgjas 0 puntos débiles de su competencia y mejore sus

productos. En base a esto una marca realice una campafia publicitaria para estar por encimade
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esta. Esta estrategia permite que una empresa se destague frente a sus rivales, como, por
giemplo, Mendoza (2019), en su estudio menciond que las empresas moéviles como Claro y
Movistar utilizan bastante publicidad parasobresalir en el mercado. Latelefonia Claro siempre
resalta que tiene mayor cobertura y mas velocidad a nivel nacional, con su slogan la magia
estar conectados, también ofrece méas gigas. Caracteristicas que no posee Movistar porque
todavia existen lugares donde esta linea tiene problemas de conectividad y sefial.
Posicionamiento por categoria de productos

Permite comunicar todos | os atributos que hacen Unico a producto o servicio. También
se la puede explicar como la posicion de una marca que lidera un determinado sector en una
categoria de producto (Salazar, 2020). En el mercado de bebidas o gaseosas Coca Colaes la
marca lider dirigida a todo tipo de publico y es una marca que se adapta a los cambios
constantes y ha ampliado su linea de productos para diferentes gustos (Céceres, 2018).
Posicionamiento por precio o calidad

Este posicionamiento se centra en estos dos factores, es decir precio o caidad. Si €
posicionamiento se basa en e precio, se realizauna comparacion seaen términos de precio alto
0 bago (Urbina, 2020). La marca de reloj Rolex es considerada como una marca lujosa, sus
precios son atos en comparacion con otra marca como Casio. En la calidad |a estrategia se
refiere atransmitir la exclusividad del producto y la superioridad de la marca con otra. Apple
es el meor gemplo, los consumidores la destacan como una empresa que se dedica alaventa
de dispositivos electronicos de calidad (Campines, 2024).
Posicionamiento en funcion al estilo devida

Se basa en la forma de vida, intereses, valores, creencias, actitudes y forma de
comportamiento que [leva un determinado grupo deindividuos (Mufioz et a ., 2023). Lamarca
Marathon Sport enfoca su linea de productos a personas que tengan interés o practiquen alguna
disciplina deportiva. Otro gemplo es la marca Vogue con su linea de maquillgje va dirigido
para aquellas personas que les gustamaguillarse o exaltar su belleza natural mediante el uso de
cosméticos (Rojas et a ., 2020).

Ventajasy desventajas del posicionamiento de marca
Ventajas

El posicionamiento de marca cuenta con un sinnimero de beneficios que pueden

coadyuvar a una empresa para gque tenga una propuesta unica y diferenciadora, en otras
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palabras, que tenga una ventgja competitiva, entre las ventgjas se describen las siguientes
(Mufioz et al., 2023):

Reconocimiento de la marca por parte de los consumidores en el mercado, debido a
gue, si sen han establecido correctas estrategias de posicionamiento, € cliente puede
asociar lamarca con los atributos que mas le impactaron, aumentando |a probabilidad
de ser considerada en €l proceso de compra.

Continuidad en ventas, |os clientes tienden a comprar una marca que ha cumplido sus
expectativasy se convierten en embajadores de lamisma, esto genera que sealaopcion
de preferencia de compra.

Se fijan los precios en relacion a mercado objetivo y alaidentidad de marca.

Los esfuerzos de marketing se centran en un segmento de mercado especifico,

reduciendo recursos como tiempo, talento humano y recursos economicos.

Desventajas

El posicionamiento posee multiples ventgjas, pero asi mismo presenta algunos

inconvenientes (Urrutia & Napan, 2021):

Cambios en e comportamiento de los consumidores, € mercado actual esta en
constante cambio, por lo cual € cliente se vuelve mas exigentes, eso hace que las
empresas cambien sus estrategias y |as adapten alas nuevas necesidades. En caso de no
hacerlo, la empresa se pone en posicion de desventagja frente ala competencia.
Subjetividad, los clientes se dejan llevar por la opinidn o comentarios de otras personas,
S estos mencionan quelamarcano es de excelente calidad o tienen unaidea equivocada
de esta en relacion al precio o cualquier caracteristica del producto, puede llevar a
generar unamalaimagen de lamarca.

Volatilidad, las marcas deben de tener en cuenta que con €l tiempo su imagen puede
verse afectada por varios factores, debido a que la tecnologia influye en la actualidad
en que los comentarios negativos se dispersen con rapidez, un error puede hacerse
tendenciay eco de noticias que pueden perjudicar laimagen de marca.

Al redlizar la segmentacion, se pueden excluir clientes que no se direccionen a los
atributos que caracterizan a producto.

Se puede requerir mayor inversion de recursos parala creacion de un plan de marketing

atractivo e impactante.
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Estrategias de posicionamiento de mar ca

Las estrategias de posicionamiento de marca deben de centrarse en diversos factores,

para ello se requiere de tiempo, esfuerzo humano e inversion. A continuacion, se describen
algunas estrategias (Franco et al., 2022):

Identificar las necesidades, gustos y preferencia de los consumidores. Para este
punto es fundamental que la empresa realice un estudio de mercado enfocado a un
segmento especifico, y en base a ello elegir técnicas de recoleccion de informacion
como encuestas, grupos focales, entrevistas. También mediante e uso de latecnologia
se puede interactuar con los consumidores y obtener € buyer persona (Chacon, 2019).
Branding: Seenfocaenlascreenciasy percepciones quetienen los consumidores sobre
una marca. Puede relacionarse con varios elementos visuales como los colores,
logotipo, nombre, slogan, para crear una marca Unica en la mente de los clientes
(Saazar, 2020).

Analizar la competencia: Mediante € uso de la tecnologia, se pude obtener
informacion de las estrategias que utiliza la competencia, también conocer 10s puntos
débiles para que la empresa los utilice como herramienta para diferenciarse. En €
Ecuador el 14.95% de |as personas acceden a contenidos e Googley Y outube (Alcazar,
2020).

Diferenciacion de marca: Toda marca debe crear un producto o brindar un servicio
con valor agregado para diferenciarse de la competencia (Franco et al., 2022). Por
gemplo, Nestlé produce y vende diferentes férmulas para bebés como Nido,
Nestdgeno, Nan, Prenan, entre otras, cada una de estas marcas tiene su propiaidentidad
y vaor.

Crear vinculo emocional: Es necesario que se establezcan relaciones solidas con los
clientes, mediante las redes sociales se puede interactuar directamente con los ellos 'y
brindar una atencion personalizada. Los clientes se pueden convertir en embajadores
de marcay promocionarlaa sus amigos, conocidos o familiares (Franco et al., 2022).
Relatar historiasreales: Es necesario que la marca searealista, que impulse acciones
estratégicas, los Storytelling, son historias o vivencias que relatan personas sobre las
experiencias que le ha originado la marca (Acosta, 2020). Ejemplo la Marca Dove,

utiliza historias de mujeres inspiradoras en estilo, moda para que todas las personas
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conozcan como estas mujeres han superado desafios por estandares de belleza
impuestos por la sociedad (Quel, 2023).

e Valor agregado: Agregar un plusal cliente, quelo diferencie delacompetencia Como
el trato personalizado, atributos especiales del producto, etc.

e Nicho de mercado: Un nicho puede ayudar a comercializar productos Unicos entre
consumidores potenciales que desean algo que otras empresas 0 hegocios tal vez no
ofrecen (Franco et a., 2022).

Base normativasy legales

La Ley Orgénica de Comercio Electrénico, Firmas y Datos, en e articulo 1 establece
gue esta ley es la encargada de regular el comercio electronico, relacionado ala prestacion y
contratacion de servicios electrénicos, lamensajeriay lafirma electrénica, mediante el uso de
latecnologia. El Capitulo IV Delos Organismos de Promocion y Difusion de los Servicios en
el articulo 36 menciona que € Consgjo de Comercio Exterior e Inversiones conocido también
como Comexi es el 6rgano encargado de promover los servicios electrénicos. El articulo 37
sefidla que Conatel es lainstitucion para autorizar, registrar y regular las entidades certificadas
parael comercio electronico (Ministerio de Telecomunicaciones del Ecuador , 2022).

En la Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor (2019), en € capitulo || Derechos y
Obligaciones de los consumidores, €l articulo 4 indica que los consumidores tienen como
derecho la proteccion de la salud, de la vida, a que los bienes y servicios que adquieran se
encuentren en Optima calidad, a recibir informacion veraz y clara. Asi como arecibir un trato
digno, transparente y sin discriminacion, entre otros. En e Capitulo |1 Regulacion de la
publicidad y contenido, €l articulo 6 menciona que esta prohibo la publicidad engafiosa o que
sea abusiva y afecte a los intereses de |las personas o consumidores. El articulo 9 expresa que
todos los productos o servicios deben contener informacion referente a precios, medidas, peso
y otras especificaciones técnicas.

La Asamblea Nacional Constituyente aprobo e Proyecto del Codigo Orgénico de la
Economia Social (2016) de los conocimientos, creatividad e innovacion, donde establece que
en € articulo 359 sobre € registro de marca, donde la define como cualquier signo que es
distintivo de un producto o de un servicio, estas deben poseer algun distintivo en relacion a
colores, figuras, palabras, olores, sabores, formay disefio de los envases, entre otras. El origen
0 procedencia de lamarcano es un obstaculo para el registro. El articulo 364 expresa que solo
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se utilizard la marca en base a su registro, la cual debe ser inscrita antes las autoridades

competentes en materia de derechos de intel ectualidad.

Criterios de posicion deinvestigador es

El marketing digital es una herramienta clave para las empresas porque promueve la
comercializacion de productos a mercados a nivel naciona e internacional, gracias a este
modelo se puede impulsar la expansion de los negocios y desarrollar nuevas técnicas de
comunicacion para crear una atencion més directa y personalizada con los clientes. Ademés,
incluyen varias estrategias como SEO que son optimizadores de busgueda, publicidad digital,
redes sociales, tal como indican Encalada et al. (2022), que es unaforma centrada en el uso de
estrategias mediante medios y canales digitales.

Mientras que Gavez (2022) menciondé que la tecnologia ayuda a la obtencion de
resultados éptimos y permite que las empresas se conecten con clientes actuales y potenciales.
Pues el uso eficaz de los recursos tecnol 6gicos a nivel empresarial mejora la relacién con los
clientes al crear experiencias atractivas, aumenta la visibilidad de las marcas, y motiva a la
construccion de una presencia solida en el mercado.

El posicionamiento de marca, de acuerdo alo que indican Solorzano & Parrales (2020)
es una excelente estrategia para provocar cambios significativos, por |os cambios que provoca
la globalizacién y por la existencia de productos y servicios similares. El objetivo de toda
empresa con fines de lucro es vender, para ello sus productos deben poseer atributos que se
diferencien de los demasy que tengan valor agregado que permita crear un vinculo emocional
con los clientes.

La marca Agua Siria debe de buscar estrategias que destaquen sus atributos y se
diferencie de otras marcas gue tienen més afos en e mercado, para e€llo debe de definir su
publico objetivo, o €l segmento de mercado a cual se va a dirigir, establecer 1o que la hace
diferente como la calidad de su agua, su envase, su logo, los colores de su etiqueta, es decir la
identidad visua es un elemento esencial paralacreaciéon de laidentidad de marca, el mensgje
y slogan debe ser conciso y persuasivo. Asi como |as estrategias de comunicacion digital que
emplee como la publicidad en redes, anuncios pagados, colaboracion con influencers, entre

otras.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA
Enfoque dela investigacion

El enfoque planteado de esta investigacion es mixto, segin Lerma (2020) ambos
enfoques permiten hacer un estudio mas exhaustivo, porque |l os enfoques cualitativos se centran
en perspectivas tedricas, mientras que los cuantitativos permiten determinar s existen
diferencias significativas entre mediciones o grupos. Los datos de tipo cuantitativo se
obtuvieron a través de las encuestas dirigidas a los sujetos de investigacion mediante los
célculos estadisticos se determind laincidencia del marketing digital en el posicionamiento de
la marca Agua Siria para aumentar su participacion en el mercado de agua purificada y
embotellada en el cantdn Vinces. El enfoque cualitativo permitié conocer mas sobre € tema
objeto de estudio a través de diversas conceptualizaciones de diversos autores. También a
través de la entrevista dirigida a gerente propietario de la empresa Agua Siria se conocio
informacion relevante en base ala entidad y alas variables de investigacion.

Campos (2021), expresa que € enfoque cuantitativo se concentra en las mediciones
numéricas, utiliza la observacion del proceso en forma de recoleccion de datos y los andiza
para llegar a responder las preguntas de investigacion y comprobar las hipétesis planteadas.
Por medio de un andlisis estadistico se determinael comportamiento de las variables. Mientras
gue € cualitativo es un proceso que requiere de larecol eccion de datos sin medicidén numeérica,
es decir estudia la realidad en su contexto natural y tal como sucede, sacando e interpretando

fendmenos de acuerdo con |os objetos implicados.

Alcance delainvestigacion

El alcance de la investigacion es correlacional porque se midio la relacion de las
variables marketing digital y posicionamiento de marca. Segin Campos (2021), la
investigacion correlacional, “es un tipo de estudio que tiene como propodsito evaluar el
comportamiento entre dos 0 mas variables en una muestra 0 en un contexto en particular”,
Ramirez & Callegas (2020) mencionan que “en € disefio correlacional, no se manipulan
ningunade las variables vinculadas, solo se evallan y luego se confrontan paraver s larelacion
es positiva o negativa’ (pag. 242).
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Declaracion y justificacion de tipo investigacion

Los tipos de investigacion utilizadas son descriptiva porque se procedio a realizar un
andlisis de cada una de | as causas que originan que una marca no se posicione en la mente de
los clientes y ocasione que su declive sea en e menor tiempo o antes de lo esperado. Segun
Guevara et a. (2020), lainvestigacion descriptiva se efecttia cuando se describen cada uno de
los componentes de la problemética. Mientras que la bibliogréfica se empled porque se analizo
y recolecté materia e informacion del marketing digital y posicionamiento de marca a través
de diferentes fuentes como libros, articulos cientificos, documentos y péginas web para
sustentar de forma tedrica este estudio. Por ello, Gomez (2021) menciona gque lainvestigacion
bibliografica es aguella que consiste en seleccionar |as fuentes de informacion que pueden ser
materia publicado tanto digital como impresos. Dentro de los medios digitales se encuentran
las grabaciones, documentos online, y demés recursos electronicos. Los materiales impresos

son los medios tradicionales como libros, revistas cientificas, periddicos, informes, etc.

M étodos de investigacion

Se utilizaron dos métodos, €l analitico que ayud6 en andizar la informacion de las
variables estudiadas en su contexto natural. Ramirez & Callegas (2020) expresan que €
“método analitico es un proceso epistemoldgico, que consiste en descomponer un objeto de
estudio separando cada unade | as partes del todo para estudiarlas en formaindividual”. El otro
método fue el sintético porque permitid identificar los € ementos de un todo y posteriormente,
reconstruirlos. Para Vifidn et a. (2019) “el método sintético se basa en €l razonamiento que
busca reconstruir un suceso o hecho utilizando los el ementos analizados para determinar las

relaciones entre estos”.

Técnicas einstrumentos

Las técnicas que se utilizadas en la presente investigacion son la encuesta que se aplico
alos habitantes de la zona urbana del canton Vinces, mayores de 18 afios, mediante €l uso de
la herramienta Google Forms y la entrevista fue dirigida a gerente propietario de la Empresa
“Agua Siria”. El instrumento para ambas técnicas consistio en un cuestionario estructurado de
preguntas parala obtencién de datos exactos y reales, considerando que para el instrumento de
laencuestase utilizo laescalade Likert, de 5 niveles de respuestas, Totalmente de acuerdo (5),

De acuerdo (4), Neutral (3), En desacuerdo (2), Totalmente en desacuerdo (1).
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Conceptualizacién y operacionalizacion delasvariables

Tablal
Operacionalizacion de las variables
Variables Definicion Dimensiones Indicador I nstrumento de recoleccion Escalade
Conceptual Medicion
Variable El marketing | D1: Estrategias |e Socid Encuesta Likert
Independiente | digital es aquel | de Marketing media ¢Cree usted que las redes sociales influyen e Totalmente
Marketing proceso que | Digital en laventa de un producto o servicio? en
Digital utiliza  diversos ¢Cree usted que a través de |as paginas web desacuerdo.
medios digitales se puede promocionar productos y se puede En
para promocionar agilizar el proceso de compra y venta del desacuerdo.
un producto o mismo? Neutral
servicio (Paniagua , ¢Cree usted que es importante que la Marca De acuerdo
. e Web Sites
& Rodés, Agua Siria tenga una pégina para poder Totalmente
Marketing Digital, realizar la compra de sus productos? de acuerdo
2022). ; - i
) « Marketing ¢Considera usted que los contenidos
de digitales presentados por la Marca Agua
Contenido. Siriason atractivos?
¢Considera que los contenidos digitales
presentados por la Marca Agua Siria en sus
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D2: Publicidad
digital

e Comunicaci
ondigital

e Publicidad

redes sociales le impulsan a comprar sus
productos?

¢Cree usted que es necesario que la marca
Agua Siria utilice las redes sociaes o
plataformas digitales para promocionar sus
productos?

A usted le gusta que las marcas de su
preferencia le envien informacién de los
productos a través de las redes sociales 0
plataformas digitales?

cLegustariarecibir informacion delaMarca
Agua Siria para participar en eventos como
Sorteos, concursos, entre otros, realizados a

través de las redes sociales?

Variable
Dependiente
Posicionamien

to de marca

Posicionamiento
de maca, se
define, como la
percepcion  que
tiene e

consumidor con

D1: Branding

e Vinculo

emocional.

e |dentidad

visual

¢Cuando usted ha realizado una compra de
un producto de aguaembotelladadelaMarca
Agua Siria, se ha sentido motivado areadlizar
otra?

¢Cree usted que € logo y eslogan de la

Marca Agua Siria es atractivo?

Likert
e Totalmente
en
desacuerdo.
e En

desacuerdo.
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respecto a una
marca, y
dependera de la
propuesta de valor
que tenga esta
para diferenciarse
del resto

(Mendoza, 2021).

e |dentidad o

empresarial.

e Trato °
personalizad
0

D2: e Competencia

Diferenciacion de

marca. °

¢Usted recomendaria a su amigos, familiares
0 conocidos gue consuman agua embotel lada
delaMarcaAguaSiria?

¢Creeusted quelaMarcaAguaSirialedaun
trato personalizado a diferencia de las otras
marcas?

¢Cree usted que la Marca Agua Siria se
diferencia de las otras marcas de agua
embotellada que se expenden en e Cantédn
Vinces?

¢Los productos de agua embotellada de la
Marca Agua Siria se diferencia de otras
marcas, por su calidad, precio, y servicio?
¢Cree usted que los canales de atencion
virtual de la Marca Agua Siria son mejores

gue los de la competencia?

e Neutrd
e Deacuerdo
e Totalmente

de acuerdo

Elaborado por: Sandy Acufay Jaime Franco.
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Delimitacién dela poblacion y muestra
Poblacion

Desde e punto de vista de Campos (2021), “la poblacion se refiere al conjunto de
individuos, grupo o elementos que tienen caracteristicas en comun”. La poblacion de este
estudio esta representada por los habitantes de la zona urbana del canton Vinces, mayores de
18 afos y por e gerente propietario de la Empresa Agua Siria. A continuacion, se detalla una
tabla:

Tabla2
Poblacion urbana mayor es de 18 afios del cantén Vinces.
Sujetos de investigacion Cantidad
Habitantes de la zona urbana mayores de 18 afios 17.670
Gerente propietario de la Empresa Agua Siria 1
Total 17.671

Fuente: INEC (2023).
Elaborado por: Sandy Acufiay Jaime Franco.

Muestra
La muestra es un subconjunto del total de la poblacion en que se llevara a cabo la

investigacion. Existen varios procedimientos para la obtencion de una muestra representativa
(Gomez, 2021). El tamafio de la poblacion es grande, para ello fue necesario aplicar una
formula para determinar € nimero de habitantes a encuestar, a continuacion, se detala €
procedimiento para el respectivo calculo:

Formula:

n= Z2p.g.N
(N-1). € +Z2. p.q

Donde:
n es tamafio de la nuestra =?
Z? es Desviacion estandar = 1.96
p es la probabilidad de éxito =50%
g esla probabilidad de fracaso = 50%
N es tamafio del universo poblacional = 17.670
e esd error de estimacion = 5%

Aplicacion delaformula
n= (1.96) 2 (0.50) * (0.50) *(17.670)

(17670-1) * (0.05)? +(1.96)%* (0.50) *(0.50)
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n= 376 habitantes

Por |o tanto, la muestra a aplicar la técnica de encuesta para la recopilacion de datos es

de 376 habitantes de la zona urbana del Canton Vinces, mayores de 18 afios.

Presentacion deresultados

Tabla3
Entrevista al Gerente Propietario de la Empresa Agua Sria.
N° Preguntas Respuestas

1 ¢Quién es e responsable El responsable delaadministracion soy yo, Juan Coello, en

de la administracion de la

empresa?

¢Cuantos afos de creacion
tiene la Empresa de Agua
Siria, ' y como ha ido

evolucionando?

cUtiliza las redes sociales

como estrategia  de
marketing para
promoci onar los

productos, detalle cua?

¢Piensa usted, qué es
necesario que la empresa
cuente con diversas redes

sociadles o0 plataformas

si es una empresa familiar, tanto mi esposa y mis hijos nos
encargamos de todo lo concerniente a la administracion,
comercializacion y distribucion de los productos en los
diferentes sectores del cantdn Vinces tanto en area urbana
como rural. Pero tenemos un contador para llevar la
contabilidad.

Estaempresasurgio ainiciosdel afio 2016, pero laactividad
comercial en el 2018 cuando la planta ya estaba construida,
asi mismo con todos los permisos y requisitos para operar
con normalidad. Su evolucién ha sido significativa, desde
el inicio se tuvo aceptacion por parte de las familias
vincefias, se empezd solo vendiendo bidén o botellones de
20 litros, y ahora contamos con botellas de 600 ml y galones
de 4 litros.

Si, se utiliza la red socia facebook, donde se difunde
promocionesy diversos contenidos relacionados alamarca,

entre otras cosas.

Si, porque ahora estamos en mundo tecnolégico, donde
todas las personas tienen un celular inteligente, navegan
horas en las diferentes redes sociales, Estamos en proyecto

parainiciar unacampafaarduaatravés de lasredes sociales
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online para promocionar

sus productos?

¢Qué tipo de contenidos
cree que le ayudaria a
posicionar los productosde

laMarcaAgua Siria?

¢Cudles son los factores
qué usted cree que lo
diferencia de otras marcas

de agua embotellada?

¢Qué plan de marketing
han implementado €

altimo ano para
posicionarse 0 hacerse
conocer en e mercado e
incrementar las ventas?

¢Considera que e precio

estA acorde a las
necesidades de los
clientes?

y de maneraresaltar las caracteristicas de los productos que

ofertamos.

Creo quelosvideosen Tik Tok, esunared social muy activa
y utilizada tanto para los jovenes como para personas de
toda edad. También realizar publicidad pagada como
anuncios en youtube, facebook, y demés redes, esto hace
gue por curiosidad la gente a ver un anuncio entre a la
pagina, conozca los productos y sobre todo se despierte €
interés de probar € producto.

Lacalidad, precio, y envase. Pues &l aguaembotelladadela
marca Agua Siria es de buena calidad, asi mismo se utiliza
envases tomando en cuenta la preservacion y cuidado del
medio ambiente, el precio es accesible y es mas bajo en
relacion ala competencia.

Plan de marketing como tal no se haimplementado, pero s
ciertas estrategias, como ser patrocinador de eventos muy
conocidos en e cantdn Vinces, como las Regatas, fiestas de
cantonizaciéon, etc.,, cambiar la etiqueta en honor a
festividades. Hacer promocion de las pacas de agua, entre
otras.

Si, el precio esta acorde alas necesidades de |os clientes.

Fuente: Gerente Propietario dela Empresa Agua Sria
Elaborador por: Sandy Acuiia y Jaime Franco.

Latécnica de encuesta estuvo conformada por 25 preguntas, aplicadas de formaonline

mediante Google Forms a los habitantes vincefios mayores de 18 afios de la zona urbana, de
las cuales 10 correspondian adeterminar datos sociodemograficosy preguntas de conocimiento
y las otras 15 para medir larelacion de las variables marketing digital y posicionamiento de la
marca. A continuacion, se detallan cada unalas figuras con su respectivo andisis:
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Figura2
Género
100% .
§ 50% 7 42%
=2 ° o,
8 Masculino Femenino Prefiero no responder
CATEGORIAS

Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta redlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

De acuerdo a los datos obtenidos mediante la encuesta aplicada a los habitantes
vincefios de la zona urbana, la figura 2 muestra que e 57% (216) de los habitantes son del
género masculino, e 42% (158) son de género femenino y e 1% (2) prefirieron no responder.

Se evidencia que el mayor porcentaje de la poblacién encuestada es masculina.

Figura3
Edad
40% 34% 35%

0,
30% 6%
20% 9%
’ 4%
10% . g 1% 1%
0% [ | —

(18-25 afios) (26-33 afios) (34- 41 afios) (42-49 afios) (50-57 afios) (57-64 afios) Mayores de 65
afios

PORCENTAIJE

CATEGORIAS

Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

Lafigura3 muestraque el 34% (12) de lapoblacion encuestada se encuentraen el rango
de edad de 18-25 arfios. El 35% (131) tiene entre 26-33 afios, un 16% (58) tiene entre 34-41
anos, un 9% (35) tiene entre 42-49 afnos, un 4% (15) tiene entre 50-57 afios, un 1% (5) tiene

57-64 afos y 1% (5) son mayores a 65 afos.

Figura4
Sector del Cantén Vinces donde viven los habitantes.
100% 76%
é 0% [ ]
g Urbana central Urbana marginal
o

CATEGORIAS

Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta redlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

La Universidad para todos 6




UBE UNIVERSIDAD '
/ BEOLIVARIANA TRABAJO DE TITULACION

o

e DEL ECUADOR

Lafigura4 muestra que el 76% (285) de la poblacién encuestada es del sector urbano
central, € 24% (91) urbano marginal. Se evidencia que lamayor poblacién pertenece alazona

urbanadel canton y un minimo a area urbana marginal.

Figurab
Ocupacion de los habitantes.
L, 0% 40%
= 40%
E 30% 21%
g 20% 9% 11% 12% 7%
C
© “o% . o | —
Servidor publico Servidor privado Desempleado Estudiante Trabajador Ama de casa

independiente
CATEGORIAS

Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de |a zona urbana
del Canton Vinces en € afio 2024.

Lafigura5 se observa que e 40% (148) de los encuestados son servidores publicos, €
9% (32) son servidores privadores, e 11% (43) son desempleados, 12% (46) son estudiantes,
el 21% (80) son trabajadores independientes y 27 (7%) son ama de casas. En base a los
resultados obtenidos, el mayor porcentgje es de servidores publicos, seguido de trabajadores

independientes y el menor porcentaje esta representado por ama de casas.

Figura6
Consumo de agua embotellada.

92%

100%
80%
60%
40%

w

=

= 20% 7% 1%

%é 0% |

8 Si A veces Nunca
CATEGORIAS

Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ afo 2024.

La figura 6 se puede observar que & 92% (346) de las personas si consumen agua
embotelladay e 7% (27) avecesy un 1% (3) nunca. En la categoria nunca no hubo respuestas,
en este sentido se evidencia que existe un gran porcentaje de habitantes del canton Vinces

tienden a consumir agua embotellada.
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Figura?7
Frecuencia de uso de redes sociales.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta redlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

En base a los resultados obtenidos, la figura 7 muestra que el 78% (292) de personas
usan con més frecuencialared social de facebook, un 6% (21) Instagram, el 11% (40) Tik Tok,
Twitter 0.20% (1), 0.80% (3) youtube y 4% (19) ninguna. Es decir, la red més usada por los
habitantes vincefios es facebook, seguido de Tik Tok; mientras que Twitter y youtube no son

las opcionadas por la muestra poblacional.

Figura8
Aspectos a considerar para consumo de agua embotellada.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a |os habitantes de |a zona urbana
del Canton Vinces en € afio 2024.

La figura 8 muestra que € 69% (261) de personas consumen agua embotellada por
salud, & 13% (50) por la calidad de agua, un 12% (44) por hidratarse 'y 6% (21) por facilidad.
En este sentido, més de la mitad de la poblacion encuestada ve |a necesidad de consumir agua
embotella por términos de salud, factor que es bueno porque es necesario consumir a menos 3
litros de agua a diay otro aspecto que toman en cuenta es la calidad del agua, debido a que €

consumidor hoy en dia es mas exigente.
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Figura9
Opciones a considerar para consumo de agua embotellada.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de |a zona urbana
del Canton Vinces en e afio 2024.

De acuerdo la figura 9, e 54% (204) personas consideran la calidad para redlizar la
compra de agua embotellada, el 33% (125) se fijan en lamarca, €l 1% (4) en e envase, € 6%
(21) en € precio, € 4% (14) en € servicio adomicilio y € 2% (8) en otraopcion. Més dela
mitad de la poblacion encuestada considera a la calidad como un aspecto relevante antes de
realizar la compra de agua embotella, seguido de la marca que es por e posicionamiento que

tienen estas en la mente del consumidor.

Figura 10
Frecuencia de consumo de agua embotellada.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ afo 2024.

De acuerdo la figura 10, € 86% (325) personas consumen diariamente agua
embotellada, e 11% (40) respondid que semana mente, €l 3% (0.50) quincena mente, €l 0.50%
(2) mensualmente y 2% (6) nunca. Entonces se evidencia que existe un consumo mayoritario
de agua embotellada por |os habitantes del canton Vinces por diversas razones, por |o tanto, se

denota que es factible el negocio de agua embotellada.
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Figura1l
Red social donde se ha visualizada publicidad de la marca “Agua Siria”.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

La figura 11 evidencia que € 71% (267) personas han visualizado publicidad de la
marca “Agua Siria”, el 1% Instagram, 0% youtube, 1% Tik Tok, 2% Otra, y & 25% (95)
ninguna. Se evidencia que lared social donde més han visto publicidad los consumidores de
aguaembotellada es Facebook, es necesario que laempresa utilicetodas lasredesy plataformas

digitales para posicionar su marca en € mercado vincefio y en lamente de |os consumidores.

Figura 12
Influencia de las redes sociales en |a venta de un producto o servicio.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de |a zona urbana
del Canton Vinces en € afio 2024.

Lafigura1l2 muestraque el 78% (292) personas estan totalmente de acuerdo en que las
redes influyen en la venta de producto o servicio, e 8.50% (32) estan de acuerdo, €l 4% (13)
estan neutrales, un 0.50% (1) en desacuerdo y 10% (38) en totalmente en desacuerdo. Por |o
tanto, la mayor parte de la poblacién se encuentra totalmente de acuerdo y un minimo

porcentagje no.
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Figura 13
Criterio sobre promocion de productos o servicio a través de las paginas web para agilizar

el proceso de compray venta.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

Lafigura 13 evidencia que & 80% de habitantes mencionaron que estan totalmente de
acuerdo gue através de las paginas web se puede promocionar productos o servicios, asi como
agilizar el proceso de compray venta del mismo, mientras que un 9% estén de acuerdo, un 4%

se encuentran neutrales, un 1% en desacuerdo y 6% totalmente en desacuerdo.

Figura 14
Importancia de una pagina web para la compra de productos de la Marca Agua Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ afo 2024.

Lafigura 14 muestra que €l 78% (293) personas manifestaron que estan totalmente de
acuerdo en la importancia de tener una pagina web para la compra de productos de la marca
Agua Siria, un 12% (45) estan de acuerdo, 2% (9) mantienen una posicion neutral, 1% (4)
mencionaron estar desacuerdo y 7% estan totalmente en desacuerdo. Es decir, casi latotalidad
de la poblacién encuestada considera que por medio de una pagina web la empresa agilizaria
el proceso de comprade productos, estén conscientes de |os beneficios que brindalatecnologia
en laactualidad.
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Figura 15
Criterio sobrela atraccion de los contenidos digitales de la Marca Agua Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

En lafigura 15 se puede observar que un 38% (142) consideran que los contenidos
digitales de laMarca Agua Siria son atractivos, un 9% (34) estan de acuerdo, € 12% (44) esta
neutrales, € 1% (5) estédn en desacuerdo y un 40% (151) est4 en total desacuerdo. Los
resultados evidencian que € mayor porcentgje esta totalmente en desacuerdo, pero un
porcentaje cercano esta totalmente de acuerdo. Por lo cual, es necesario que laempresa mejore

lapublicidad para poder atraer mas clientesy por ende aumentar |as ventas.

Figura 16
Los contenidos digitales de la Marca Agua Sria impulsan a comprar sus productos.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

L os resultados obtenidos que se muestran en lafigura 16, indican que el 10% (37) esta
totalmente de acuerdo en que los contenidos que presenta la marca Agua Sirialos impulsan a
comprar sus productos, el 9% (33) esta de acuerdo, un 9% (34) se encuentra neutrales, un 4%
(13) estéd en desacuerdo y un 69% (259) esta totalmente en desacuerdo. Es decir, que méasde la
mitad de la poblacion piensa que los contenidos digitales de la marca Agua Siria no son lo

suficiente llamativos para poder influir en la decision de compra.
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Figura 17
Necesidad de utilizar las redes sociales para promocionar los productos Agua Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta readlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

En base a los resultados obtenidos que se muestran en la figura 17, € 78% (290)
expresaron que estan totalmente de acuerdo en que la Marca Agua Siria utilice las redes
sociales para promocionar sus productos, un 12% (46) esta de acuerdo, 5% (19) neutrales, 1%
(5) estén en desacuerdo y un 4% (16) totalmente en desacuerdo. La mayoria cree que las redes
sociales son una importante plataforma para usarla como una herramienta para promocionar

los productos y de esta manera posicionar la marca en la mente de los consumidores.

Figura 18
Envio de informacién de los productos de la marca de preferencia a través de las redes o

plataformas digitales.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en € afio 2024.

Lafigura 18 indicaque el 73% (275) manifestaron que estan totalmente de acuerdo en
gue le envien informacion de los productos de su marca de preferencia a traves de las redes
sociales o plataformas digitales. Un 13% (47) expresaron que estan de acuerdo, un 7% (27) se
encuentran neutrales, un 2% (8) estédn de acuerdo y un 5% (19) esta totalmente en desacuerdo.
Por lo tanto, un gran porcentgje si considera que es importante que las marcas envien

informacion de sus productos utilizando los medios digitales de la actualidad.

La Universidad para todos

43



UBE UNIVERSIDAD ,
/ BEOLIVARIANA TRABAJO DE TITULACION

o

s DEL ECUADOR

Figura 19
Informacién de la marca Agua Sria para participar en eventos a través de las redes sociales.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta redlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

Lafigura 19 muestraque e 75% (283) expresaron gque estan totalmente de acuerdo en
recibir informacion delaMarca Agua Siria para participar en eventos como sorteos, Concursos,
entre otros, realizados a través de las redes sociales y un 10% (39) estan de acuerdo, un 8%
(29) se mantuvieron neutrales, 2% (6) estdn en desacuerdo y un 5% (19) estén totalmente en
desacuerdo. A lagran mayoria, les parece importante que su marcalosincentive con diferentes

estrategias para de esta manera fortalecer el vinculo emocional ente las dos partes.

Figura 20
Motivacién para realizar otra compra de agua embotellada de la marca Agua Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

Lafigura20 muestraque el 77% (291) estan totalmente de acuerdo en sentirse motivado
a redlizar una compra, un 9% (32) de acuerdo, un 3% (13) neutrales, 1% (2) estan en
desacuerdo, y un 10% (38) total mente desacuerdo. Por |o tanto, es necesario quelaMarcaAgua
Siriamejore sus estrategias de marketing y se enfoque en posicionar su marca en la mente de

los consumidores tanto paralos actuales como para los potenciales.
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Figura 2l
Criterio sobre lo atractivo del logo y slogan de la marca Agua Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

En lafigura 21, se observa que €l 85% (321) de los habitantes encuestados consideran
que totalmente el logo y el slogan de lamarca Agua Siria, y €l 15% (55) estan de acuerdo, es
decir se evidencia que casi lamayoria de las personas creen € elemento visual y € slogan son
atractivos, pieza que es fundamental para hacer una marca atractiva y para posicionarla en la

mente de los consumidores.

Figura 22
Recomendacion a amigos, familiares para que consuman agua embotellada de la marca Agua

Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a | os habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

En lafigura 22 se muestra que € 80% (301) totalmente recomendarian la marca de
Agua Siria a sus amigos, familiares o conocidos para que consuman agua embotellada, €l 9%
(33) menciond que, de acuerdo, € 3% (13) neutrales, € 1% (4) en desacuerdo y un 7% (25)
estan totalmente en desacuerdo. Es decir, la gran mayoria de las personas recomendaria la

marca, algo que es muy bueno para posicionar lamarca en el mercado.
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Figura 23

Trato personalizado que brinda la marca Agua Sria.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes de la zona urbana
del Canton Vinces en @ ano 2024.

En lafigura 23, se observa que el 20% (74) de las personas expresaron gue totalmente
la marca Agua Siria le da un trato personalizado a diferencia de otras marcas, 34% (126) de
acuerdo, 12% (45) neutral, 54 (14%) en desacuerdo y un 20% estuvieron en total desacuerdo.

Es necesario que siempre €l trato sea cordial, porque esto es un factor clave de laimagen de

una empresa.
Figura24
Diferencia de la marca Agua Sria en relacion a otras marcas que se expenden en Vinces.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta redlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

Lafigura24, muestraque e 78% (293) mencionaron gque totalmente de acuerdo en que
se diferenciala marca de Agua Siria de las otras marcas, € 12% (44) de acuerdo, € 4% (14)
expresaron neutralidad, un 1% (5) estan en desacuerdo, otro 5% (20) total mente en desacuerdo.
Por lo tanto, casi la mayoria menciona que Agua Siria se diferencia de su competencia 'y un

porcentaje minimo menciond que no estaba de acuerdo.
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Figura 25
Diferencia de los productos de la marca Agua Sria, en relacién a calidad, precioy servicio.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta redlizada a | os habitantes de la zona urbana
del Cantdn Vinces en @ ano 2024.

En la figura 25, se observa que € 13% (49) de las personas encuestadas manifestaron que
totalmente los productos de la marca Agua Siria se diferencian de las otras marcas por su
calidad, precio y servicio. Un 41% (153) expresaron gue estdn de acuerdo, un 21% (80)
mantienen su posicion neutral, un 11% (40) estén en desacuerdo y un 14% (54) totalmente en
desacuerdo. Es decir, sumando los porcentgjes de totalmente de acuerdo y de acuerdo

representa ala mitad de |a poblacion encuestada que tiene una percepcion buenareferente ala

marca.
Figura 26
Canales de atencion virtual de la marca Agua Sria, son mejores que la competencia.
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Nota: Los datos fueron obtenidos de la encuesta realizada a |os habitantes de |a zona urbana
del Canton Vinces en e afio 2024.

En lafigura 26, se observa que € 34% (126) manifestaron que totalmente los canales
de atencidn virtual de la marca Agua Siria son mejores que la competencia, mientras que un
28% (107) expresd que estan de acuerdo, un 12% (46) tienen una opinion neutral, un 3% (10)
estan en desacuerdo y un 23% (85) en total desacuerdo. Estos resultadosreflgjan que laempresa
debe prestar atencién a este aspecto, porgue los canales de atencién virtual facilitan €l proceso

de compray venta, lo cual es esencial parabrindar un servicio de calidad.
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Tabla4
Prueba de Normalidad de Shapiro-Wilk
W P
Marketing Digital 0.0292 <.001
Posicionamiento de Marca 0.0300 <.001

Nota: Un vaor p bajo sugiere unaviolacion del supuesto de normalidad.

De acuerdo a los resultados obtenidos del andlisis inferencia de la prueba de
normalidad, de Shapiro-Wilk, mediante el programa Jamovi, sobre el marketing digital y
posicionamiento de la marca Agua Siria, se puede observar en laTabla4 que € valor de p es
menor a (0.05), esto evidencia que los datos no se encuentran distribuidos de formanormal, es

decir se acepta la hipotesis y se debe de aplicar una prueba no paramétrica, utilizando €l Rho

Spearman.
Tablab
Fiabilidad del instrumento
Media DE Alfa de Cronbach ® de McDonald
Escala 59.3 574 0.992 0.999

Nota: Un valor mayor >= 0.9 indica una excelente fiabilidad.

El cuestionario para medir la confiabilidad estuvo compuesto por 15 items, datos que
fueron procesados, y se observan en latabla 5 donde la media es de 59.3, la desviacion es de
574, lafiabilidad del instrumento arroj6 un indice de 0.992 de Alfade Cronbach y un indice de

McDonald de 0.999, con un intervalo de confianza de 95%, y un 5% de error.

Tabla6
Matriz de Correlaciones variables marketing digital y posicionamiento de marca.
Marketing Posicionamiento de
Digital Marca
Marketing Digital R de Pearson —
valor p —
Posicionamiento de Marca R de Pearson 1.000 ***
valor p <.001

Nota: Un valor > 0.50 indica una correlacion fuerte.

La Universidad para todos

48



“BE UNIVERSIDAD i
[T BEOLIVARIAMNA TRABAJODE TITULACION
e DFEL FCUADDR

En latabla5 se puede observar que existe correlacion fuerte en las variables en estudio
con un R de Pearson 1.00, p valor < 0.001. En otras palabras, el marketing digital serelaciona
de forma significativa con €l posicionamiento de la marca, por lo cua s la empresa emplea
estrategias de marketing digital impulsard a megjorar su imagen y a aumentar su participacion

en € mercado.

Tabla7
Analisis Correlacional Dimension Estrategia de Marketing Digital con Dimensiones Branding
y Diferenciacion de marca.

Dimension Estrategia de Marketing Digital

Branding R de Pearson 0.792
Sig. Literal <.001
D Fuerte
Diferenciacion de marca R de Pearson 0.380
Sig. Literal <.001
D Moderada

Nota: Un valor mayor >0.50, correlacién alta; un valor >0.30 correlacion moderada.

Latabla 6 muestra € andlisis de la dimension estrategia de marketing digital con las
variables de posicionamiento de marca. Se evidenciéo que existe efecto tamafio ato de
correlacion, con ladimensién branding (R de Pearson 0.792, < 0.001) y con lade dimension

diferenciacién de marcala correlacién es moderada (R de Pearson 0.380, < 0.001).

Tabla8
Andlisis Correlacional Dimensién Publicidad Digital con Dimensiones Branding y
Diferenciacion de marca.

Dimension Publicidad Digital

Branding R de Pearson 0.756
Sig. Literal <.001
D Fuerte
Diferenciaciéon de marca R de Pearson 1.00
Sig. Literal <.001
D Fuerte

Nota: Un valor mayor >0.50, correlacién alta; un valor =1 correlacion perfecta.

En latabla 7 se muestra € andlisis de la dimensién publicidad digital de la variable
marketing digital con las variables de posicionamiento de marca se evidencio que existe efecto

tamaiio fuerte de correlacion, con la dimension branding (R de Pearson 0.756, < 0.001) y con
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la de dimension diferenciacion de marca la correlacion es fuerte (R de Pearson 1.00, p <

0.001).

Figura 27
Gréfico de Correlacion de Pearson.
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Lafigura27 muestralarelacion entre el marketing digital y posicionamiento de marca,
se puede evidenciar que €l color para cada celda es verde, debido a que la R de Pearson es 1,

siendo este tipo de correlacion fuerte entre | as variables en estudio.

Discusion deresultados

El marketing digital es una herramienta relevante que en la actualidad utilizan las
empresas parasobresalir en el mercado en relacion alacompetenciay sobre todo paralamejora
de laimagen de la identidad con la finalidad de crear un vinculo emocional con los clientes
internos y externos, factores que ayudan a posicionar una marca. Tal como indican Pérez &
Nauca (2022), el marketing digital se ha establecido como unaherramientaesencial para captar
clientes mediante el uso de la tecnologia. Rodriguez & Ammetler (2019) menciona que las
estrategias de marketing son acciones que se gjecutan para la promocién de un producto o
servicio, en este sentido |os encargados del &rea de marketing deben de reali zar planes basados
en las fortalezas y debilidades que tiene la empresa y con ello proponer tacticas que tengan
como iniciativa dar a conocer una marca, 0 meorar su posicionamiento, tomando en

consideracién que en cadafase se debe de ef ectuar control paradetectar desviacionesy corregir
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errores en caso de ser necesario. Existen muchas estrategias de marketing digital, pero se deben
de emplear de acuerdo a los objetivos del plan.

El posicionamiento de marca se refiere alaforma en como se posiciona una marca en
la mente de los clientes o consumidores, pues en € mercado existe muchas empresas que
ofrecen productos similares, los gustos y preferencias de los clientes son cambiantes, por 1o
gue es fundamental que las empresas busquen estrategias innovadoras que creen un valor
diferenciador, o que hace que se distingade lacompetencia. En referenciaaesto Kotler (2022),
expresa que el posicionamiento de marca es agquella estrategia que permite que se comunique
cada uno de los aspectos, caracteristicas y atributos que tiene una marca para diferenciarla del
resto. Las estrategias de posicionamiento de marca, orientan alas empresas a precisar valor en
SuUS marcas, en proyectar una imagen positiva, en ganar la confianza de los clientes para ser la
opcién de preferencia de los mismos. Franco et a. (2022), menciona que existen algunas como
laidentificacion de las necesidades, gustosy preferencias, branding, analisis delacompetencia,

diferenciacion de marca, vinculo emocional, entre otras.

Conclusiones del diagnéstico
De acuerdo a los resultados obtenidos del andlisis inferencia de la prueba de

normalidad, de Shapiro-Wilk, mediante el programa Jamovi version 3.25, se obtuvo un valor
de p es menor a (0.05), ta como muestra la Tabla 4, sobre e marketing digital vy
posicionamiento de la marca Agua Siria, esto evidencia que los datos no se encuentran
distribuidos de formanormal, es decir se aceptala hipétesisy se debe de aplicar una pruebano
paramétrica, utilizando el Rho Spearman. Asi mismo se determiné la correlacion existente
entre las variables en estudio, donde se pudo identificar que existe una correlacion fuerte entre
ambas. También se pudo relacionar las dimensiones de marketing digital con las dimensiones

de posicionamiento de marca donde la mayoria muestra una correlacion significativa.
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CAPITULO 111
PRESENTACION Y VALIDACION DE LA PROPUESTA

Temadela Propuesta
Disefio de un plan de marketing digital parafortalecer el posicionamiento de lamarca

AguaSiriaen el canton Vinces.

Introduccion

El Marketing Digital cada afio sigue evolucionado y dejando atrés los medios
tradicionales, también crea nuevas oportunidades de mercado, porque con € uso de la
tecnologia se rompen barreras comerciales que existian antes, debido a que las nuevas
herramientas digitales permiten tener més cercania con e cliente sin importar donde se
encuentre este, a su vez se brinda un trato mas personalizado y se puede tener un control més
detallado del tréfico de audiencia o de aceptacion de lamarca en un determinado sector (Kotler,
2022). El resultado se ve reflglado en un beneficio mutuo, porque alos clientes o consumidores
sele brinda més facilidades en el proceso de compray las empresas pueden mejorar su imagen
de marca, su posicionamiento, con menor inversion de lo que se presupuestaba usando los
canalestradicionalesy por endeincrementar las ventas, que eslafinalidad de toda organizacion
con finesde lucro (Flores et al., 2022).

Por tal motivo, lapresente propuesta se basaen el disefio de un plan de marketing digital
para fortalecer € posicionamiento de la marca Agua Siria en e cantén Vinces, dicha marca
tiene algunos afos en el mercado, pero todavia existen personas que la desconocen, o prefieren
consumir otras marcas porque son mas conocidas y esto se debe al limitado uso del marketing
digital. Aun teniendo en cuenta que la entidad cuenta con servicio de internet y pagina de
facebook, pero no hace un adecuado uso de las diversas estrategias digitales, por lo cua su
marca no es reconocida por la mayoria de los habitantes vincefios, no cuenta con éreas bien
estructuradas en relacion a la atencion del cliente, también, no cuenta con un colaborador
capacitado en temas de marketing digital, sblo con conocimiento empirico, y basado en la
experiencia, por ende, el uso no frecuente de la publicidad genera que lamarcano se encuentre
posicionada en la mente de |os consumidores de agua embotellada.
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Fundamentacion Tedrica
Plan de marketing digital

Un plan de Marketing Digital es un documento donde se expone la planificacion de las
actividades de marketing a desarrollar en un periodo de tiempo determinado (Paniagua &
Rodés, 2022). También se lo puede definir como aquel plan que involucra la creacion de
acciones estratégicas para g ecutarlas en el corto, mediano y largo plazo. Pero es necesario que
se establezca | os objetivos que se quieren alcanzar, cudl es €l publico objetivo y que recursos
serequieren parallevar a cabo las acciones previamente definidas (Armijos, 2019).
Marketing estratégico

El Marketing Estratégico es una rama de la mercadotecnia que se enfoca en establecer
una serie de técnicas para analizar el mercado, alos consumidores 'y a las empresas, creando
propuestas de valor que diferencien a una empresa de sus competidores principales. Este tipo
de marketing no concentra sus esfuerzos en crear estrategias para promocionar y vender
productos o servicios, Sino que se basa en crear relaciones duraderas con |os clientes, fortalecer
lamarca corporativa, previo aello se debe de realizar un estudio de las necesidades que tienen
los consumidores y como se las puede satisfacer (Flores et al., 2022).

Marketing operativo

El Marketing Operativo es una estrategia donde se utilizan acciones de promocién y de
comunicacion para € cumplimiento de los objetivos planteados en un periodo de tiempo
determinado (Mgia & Ugarte, 2021). Los resultados de acciones se logran en € corto plazo.
Las funciones primordial es de este tipo de marketing es hacer incrementar |as ventas y generar
rentabilidad. Menciona que los esfuerzos se centran en € producto, donde las estrategias del
area de marketing estan encaminadas en promover los atributos y caracteristicas del mismo

para captar clientes nuevosy potenciales, asi como fidelizarlos (Figueroa, 2020).

Objetivos de la propuesta

Objetivo General
Disefiar un plan de marketing digital para fortalecer e posicionamiento de la marca

Agua Siriaen el cantdn Vinces.
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Objetivos Especificos

e Determinar lafactibilidad técnica mediante un analisis situacional de laempresa Agua
Siria para determinar las estrategias de marketing digital mas convenientes que
permitan posicionar lamarca en el mercado vincefio.

e Redizar un estudio para determinar la factibilidad operativa de la propuesta plan de
marketing digital parafortalecer € posicionamiento delamarcaAguaSiriaen €l canton
Vinces.

e Evauar lafactibilidad econémica paralaimplementacién de un plan de accién basado
en estrategias de marketing mix para posicionar la marca Agua Siria en € cantén
Vinces.

e Redizar un andlisis de riesgo para identificar los principales problemas que puedan

surgir en laimplementacion del plan de marketing digital.

Caracterizacion dela propuesta

La presente propuesta se basa en e disefio de un plan de marketing digital para
fortalecer € posicionamiento de la marca Agua Siria en e cantdn Vinces, debido a que cada
dia las empresas utilizan diversos canales de comunicacion digital para promocionar sus
productos o servicios, convirtiéndose esta en una gran oportunidad para crecer en el mercado
en relacion a las nuevas tendencias tecnol égicas de la actualidad. Al implementar estrategias
de marketing mix adecuadas alanecesidad de laempresa, se creara un puente de comunicacion
bidireccional entre la organizacion, clientes actuales y potenciales, generando fidelizacion de
[os mismos.

En este sentido, sejustificadebido alaimportancia de fortalecer lainteraccién que debe
existir con los clientes de manera directa, en efecto, sera una fuente de informacion para
mejorar diversos aspectos de la marca como producto, plaza, disefio, etc. Asi mismo la marca
debe estar en constante evolucion y actualizacién de los medios digitales, debido alos cambios
que origina la globalizacion y la tecnologia porque las personas suelen seguir patrones de
comportamiento de otras culturas. Por ello los encargados del &rea de marketing deben de estar
preparados y enfocados siempre en aplicar un plan gque tenga estrategias innovadoras para

generar impacto en el mercado y diferenciarse de la competencia.
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Estructura dela propuesta

El plan de marketing que se propone para la marca Agua Siria del cantén Vinces, se
encuentra estructurado por la factibilidad técnica, factibilidad, operativa, factibilidad
econdémica, andlisis de riesgos y viabilidad de la implementacién. Donde se incluyen
estrategias de marketing mix para posicionar la marca Agua Siria en el mercado de agua
embotellada

e Objetivo Especifico 1: Determinar la factibilidad técnica mediante un andisis
situacional delaempresa AguaSiriaparadeterminar |as estrategias de marketing digital
mas convenientes que permitan posicionar lamarca en el mercado vincefio.

Factibilidad Técnica

La presente factibilidad técnica, se centraen el marketing estratégico compuesto por €l
contexto de la empresa, € perfil del consumidor, andlisis situacional -FODA, metas, mision,
vision, valores, a continuacion, se detalla cada aspecto:

Contexto de la empresa

En laactualidad la marca Agua Siria no cuenta con un area de marketing para realizar
acciones estratégicas que permitan promocionar los productos, establecer una comunicacion
directa con los clientes, identificar sus necesidades actuales, en base a esto disefiar un plan que
permitacumplir con las expectativas delos consumidores, mejorar |0s canal es de comunicacion
y fortalecer larelacion cliente-empresa. La empresa no aprovecha la tecnologia para darse a
conocer en el mercado, pararealzar |os aspectos y atributos de | as diferentes presentaciones de
agua embotellada que cuenta. De acuerdo a estudio realizado cuenta con una pégina de
Facebook donde no existe contenidos atractivos, también las publicaciones que realizan tienen
poca aceptacion por sus seguidores, porque tienen pocas reproducciones y likes. No existen
comentarios positivos por parte de clientes o de personas gue consuman lamarcay consideren
gue es de excelente calidad, etc.

Todo esto genera un impacto negativo paralarentabilidad de la empresa, porque no se
gjecutan acciones publicitarias, que despierte e interés del consumidor en probarla, de
recomendarla. Se evidencia que los encargados no tienen la creatividad o €l conocimiento para
aplicar un plan de marketing digital que cree un cambio para la empresa, y genere valor
agregado para la marca. De acuerdo a los datos proporcionados por el gerente propietario de
Agua Siria, € proceso de elaboracién y envasado del agua embotellada es llevada a cabo con

los més altos estandares de calidad y estrictos cuidados con €l objetivo de ofrecer un producto
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excelente. Usan las botellas biodegradables como materia prima, el servicio de energia y e

insumo de agua ozonizada pararealizar €l enjuague de botellas, para luego ser llenado con €l

agua lista para e consumo y posterior e tapado y fechado. Siguiendo con este proceso, se

colocad sello de seguridad y se procede a embalgje, a macenamiento seguin las necesidades y

se procede a la distribucién en los diferentes puntos de venta del cantdn Vinces y sectores

aledarios.

Andlisis situacional

El andlisis situacional permite conocer factores internos (Fortalezas y Debilidades) y

externos (Oportunidades y Amenazas) que inciden en laEmpresa Agua Siria:

Tabla9
FODA

AndlisisInterno

Fortalezas

Debilidades

e Recursos tecnol 6gicos

e Ventgasen costos

e Innovacion en servicios

e Constante capacitacion
actualizacion

e Cdidad en materiales

Ubicacion no estratégica.

Ausencia de estrategias de marketing
digital.

Desconocimiento de la marca.

Estructura organizacional no definida.
Baja reaccion alos cambios.

Fata de actualizacion en procesos
administrativos y de marketing.

Andlisis Externo

Oportunidades

Amenazas

e Nuevos nichos de mercado

e Fortalecimiento de la industria

nacional.
e Alianzas estratégicas

empresas.

e |Incremento de la cartera de
servicios para satisfacer nuevas

necesidades de los consumidores.

Preferencia de marcas reconocidas.
Creciente poder de negociacion de
proveedoresy clientes.

Cambios en politicas comerciales.
Cambio en necesidades y gustos.

Ambiente socio econdmico desfavorable.

Elaborado por: Sandy Acufay Jaime Franco.
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Perfil del consumidor
Vinces, cuenta con 80.909 habitantes de acuerdo a datos proporcionados por e INEC

(2023) y es € tercer canton mas poblado de los 13 cantones que conforman laProvinciade Los
Rios. Tiene dos parroquias urbanas y unarural. La mayor cantidad de habitantes reside en la
zonarural. El mercado meta de agua embotellada esté conformado por personas de toda edad,
y de cuaquier género masculino o femenino, como nifios, jévenes, adultos, que realicen
cualquier actividad comercial, econémica, deportiva, 0 personas que no tengan acceso a agua
de calidad en sus hogares. Segun datos obtenidos en la encuesta alos habitantes vincefios de la
zona urbana, €l 86% de las personas consumen agua embotellada diariamente y un 50% la
consume por salud. Mientras que el 51% considera a la calidad como aspecto relevante para
realizar € proceso de comprade aguaembotelladay otro 33% tiene en consideracion el precio.
Mision

Ser lamarcade aguaembotellada preferida por los consumidores tanto por sus
beneficios alasalud del consumidor como por el prestigio de lamarca.
Vision

Posicionarnos en € 2025 como unamarcalider de agua embotellada en el mercado,
gue privilegie e mejoramiento continuo de sus productos, en € marco del crecimiento
permanente parallegar atodas|asfamilias vincefios, tratando que nuestramarca seareconocida
por su calidad y excelencia.

Metas
e Posicionar laEmpresa Agua Siriaen €l cantdn Vinces.

e Innovar laimagen de presentacién de la empresa en su logo.

e Captar laatencién de las personas en medios digitales.

e Brindar unaidentidad corporativaalaempresa Agua Siria.

e Lineamientos estratégicos mediante la planificacién de actividades encaminada al

cumplimiento de lavision.

e Honestidad

e Responsabilidad

e Orientacion a cliente
e Desarrollo Integral

e Cadlidad
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e Vocacion de servicio
e Objetivo especifico 2: Realizar un estudio para determinar la factibilidad operativa de
la propuesta plan de marketing digital para fortalecer el posicionamiento de la marca

AguaSiriaen € canton Vinces.

Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa se refiere a la capacidad para gecutar cada una de las
actividades planteadas. En relacion a ello esta parte es préactica porgue se basa en el marketing
operativo, el cual esté constituido por estrategia de producto, estrategia de precio, estrategia de
plazay estrategia de promocion. Las grandes empresas para ser més competitivas dentro de su
sector emplean herramientas tecnologicas donde e marketing digital es una excelente
herramienta para mejorar € posicionamiento de la marca Agua Siria en la mente de los
consumidores de agua embotellada del canton Vinces. Mediante las redes sociales y pagina
web que se implemente se aumentaralavisibilidad de lamarca. Considerando que cuanto mas
sediferencialamarcade sus principal es competidores mayor seralaposibilidad de ser lamarca

de preferencia de los clientes.

Estrategia de producto

Figura 28
Presentaciones de los productos de la Marca Agua Siria
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Nota; ETaboraci On propia.
Lamarca Agua Siriatiene la siguiente linea de agua embotellada en diferentes presentaciones

gue a continuacion se detallan:
e Bidonde 20 litros
e Gaonde4litros
e Botellasde 600 ml
La forma de las botellas es tubular, plésticas elaboradas con materiales de calidad,
residentes, y practicos. El color de la botella de 20 litros es azul. Con disefio anilladay latapa
de color azul tipo rosca. Las botellas del galdn de 4 litros y 600 ml son transparentes y son
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elaboradas con materiales biodegradables. Las tapas de ambas son plésticas y suelen ser de

color azul o verde claro.

Figura 29
Logo de la marca Agua Siria
"l’w ,rJ
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Nota: Imagen tomada de |a pagina de Facebook de Agua Siria.

El disefio de la etiqueta se diferencia de las otras marcas por su estilo y colores. En
medio de la etiqueta va las palabras Agua Siria, la tipografia es sencilla, las letras tienen dos
color azul y verde claro que son colores que representan a cielo y a la naturaeza
respectivamente. En la base de las letras esta el slogan que caracteriza a la marca “Cuidamos
tu salud” y un grafico de agua que atrae a los consumidores. La informacién que contiene la
botella son nombre de la marca, slogan, los ingredientes, cantidad del contenido de agua, tabla
nutricional, datos de registro sanitario, codigo de barras, lugar de fabricacién, fecha de
elaboracion y caducidad. Se sugiere disefiar etiquetas [lamativas de figuras iconicas del canton
como laTorre Eiffel, también etiquetas en conmemoracion afestividades del cantén.

Figura 30
Modelo del envase de botella plastica de 11.

Nota: Imagen tomada de |a pagina de Cosmos.*

Se recomienda incorporar en la linea de productos de la marca Agua Siria, botellas de

1000 ml o de 1 litro, porgue las personas tienden a consumir gran cantidad de agua por sus

1. https://www.cosmos.com.mx/producto/botellas-4sz3/botellas-para-agua-fh3s/botel | as-para-agua-de-1-litro-con-cuel lo-de-rosca-
gvnyi444b.html
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actividades diarias y prefieren comprar una botella 1 litro por que viene més contenido por la

diferenciadel precio con las otras botellas es minimo o por otros factores.

Estrategia de precio

Los precios de las diferentes botellas de Agua Siria que existen en el mercado, varian
de acuerdo a su contenido, para ello se tomé como referencia a gunos precios de 3 marcas que
competidoras, tal como se muestra en latabla 10. Pero como estrategia de precios se va afijar
precios tal como indicalatabla 11 paraventaal publico por lacompra de una o dos unidades,
pero para clientes mayoristas como tiendas, supermercados o grandes eventos, € gerente o
administrador de la empresa debe establecer una tabla de precios de acuerdo al volumen de

ventas, tomando en cuenta los precios de la competenciay del contenido de cada producto:

Tabla 10
Precios de acuerdo al contenido de los envases de las principal es marcas competidores.
N°  Principales marcas competidoras Contenido ml/I Precio de Referencia
1 Dasani 600 ml 0.35 ctvs.
1litro 0.60 ctvs.
6 litros 1.35 ctvs.
2  All Natura 600 ml 0.35 ctvs.
1 litro 0.60 ctvs.
6 litros 1.09 ctvs.
20 litros 1.10 ctvs.
3 AguaCieo 600 mi 0.45 ctvs.
1 litro 0.65 ctvs.
7 litros 1.35 ctvs.

Elaborado por: Sandy Acufnay Jaime Franco.

Tabla1l
Estrategia de precios de agua embotellada Marca Agua Sria.
Caracteristicas del Producto Contenido PV.P
Bidon de agua 20 litros 0.90 ctvs.
Galén de agua 4litros 0.70 ctvs.
Botella pequefia 600 ml 0.30 ctvs.
Botella grande 1 litro 0.50 ctvs.

Elaborado por: Sandy Acufay Jaime Franco.

Estrategia de plaza
La empresa puede mangjar dos canales de distribucion, segin sea e caso canal directo
o detallista. En €l canal directo, los productos no pasan por intermediarios, es decir, € propio

fabricante de la Marca Agua Siria distribuye los productos a los consumidores, no hay
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intermediarios. Por medio de este medio la empresa utiliza los carros distribuidores de agua
embotelladay llevalalinea de productos a los habitantes o consumidores finales. En e canal
detallista, aqui existen intermediarios que pueden ser las tiendas barriaes, gasolineras,

supermercados, etc. que son quienesvenden el aguaembotelladaen sus diversas presentaciones

alos clientes.
Figura 31
Canales de comercializacion
Productor Consumidor final
Canal Directo ﬂ
! p .
5 ‘.
L 4
Productor Detallista Consumidor final
e,
Canal detallista 4"

Nota: Elaboracion propia.

En relacion a proceso de distribucion y venta de agua embotellada de la marca Agua
Siria, se haredizado e siguiente flujograma de actividades claves parala empresa: Provision
y Almacenamiento es la planta de agua embotelladora. La distribucién se redliza desde la
bodega de la empresa a los diferentes carros distribuidores para que estos realicen la entrega
de los productos a los diferentes puntos de venta como tiendas barriales, comerciales grandes,

entre otros.
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Figura 32
Flujograma de actividades de abastecimiento y venta de productos de la marca Agua Sria.
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Nota: Elaboracion propia.
Estrategia de promocién
Pagina web y redes sociales
Contratar a personal para crear y disefiar pagina web institucional, y redes sociales.
Mediante la pagina web publicar imagenes de los productos de la marca, y demés contenido,

asi mismo se podra captar € nimero de personas que buscan informacién de la marca, captar

registro para enviar correos e ectronicos sobre informacién béasica de la misma. También por
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o

medio de las redes se podra ver e numero de visitas, likes, trafico de audiencia, etc. Pagar
anuncios para aparecer en buscadores de Google con palabras claves como Agua Siria. A
continuacién, se detallaun modelo de la paginaweb y redes sociales paralamarca Agua Siria.

e Paginaweb: https://aguasiriavinces.wixsite.com/cuidamostusal ud

e Facebook: AguaSiria

e Instagram: @agua Siria

e Tik Tok: AguaSiria

e Youtube AguaSiria

Actualizacién de pagina de facebook
Toda empresa debe conocer laimportancia de mantener actualizada sus redes sociales,
Facebook es lared socia con més seguidores activos a nivel mundial, facilita que las
personas de diferentes edades sin importar su ubicacién, cultura puedan interactuar con sus
amigos, y alavez visitar paginas de intereses. Para que Agua Siria aumente su visibilidad es
gue actualice su pagina de Facebook que es la Unicared social que tiene la empresa, por elo
es necesario que comparta contenido atractivo como imégenes, mensges, videos o

comunicados rel evantes de la empresa.

Videos marketing

Figura 33
Modelo de contenido de video marketing

7
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Nota: Elaboracién propia.

Paralos videos, también es necesario contar con personal calificado parala produccién,
edicion y publicacion en las diversas redes, plataformas online, y otros medios. Los videos
promocionales deben enfocarse en la linea de productos de la marca Agua Siria. También, se
deberedlizar alianzas estratégicas con los medios tradicionales del canton Vinces, como, Canal
Rtv, en donde debe de sdlir € video promocional con una duracién no mas de 60 segundos de

forma progresiva en cada programatelevisivo.
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En vivo en redes sociales

Figura 34

Model o de imagen para postear en redes sociales.

A través de las diversas redes sociales como facebook, Tik Tok, Instagram, se puede
interactuar de forma directa con los clientes, es decir hacer transmisiones en vivo, para
conversar con las personas, captar mas seguidores, y paradifundir los atributosy caracteristicas

de cada presentacién de agua embotellada de la marca Agua Siria. Aparecer en videos de

s =1 A . POONR LA
* En el corazan de Jog vincedos )
B E LN 0 .

Nota: Elaboracién propia.

Y outube de actividades deportivas, videos de salud, o de programas.

Videos con influencers

Figura 35

Generacion de contenido a través de videos con influencers.

Nota: Elaboracién propia.

Videos con influencers para que promocionen la marca, realizar contratos o canje con
ellos para que sean embajadores de la marca. También premiar mediante las redes sociales a
los clientes por lafidelidad alamarca, con productos, gorras, camisetas, llaveros, productos de

lamarca Agua Siria, etc.
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Afichesy volantes

Figura 36
Model o de afiche informacional.

N&aflé]aboraci On propia.
Disefiar afiches creativos sobre los precios de las diferentes presentaciones y
publicarlos, asi mismainformacion o recomendaciones de porque se debe beber aguay demés
contenido interactivo y atractivo y publicarlos en las redes y plataformas online. Los volantes

deben contener informaci 6n relevante de la marca, datos de redes sociales, etc.

Publicidad en radio

Figura 37
Imagen radial

Nota: Imagen tomada de unaradio local del canton Vinces.

Lapublicidad en radio, es un medio de publicidad tradicional, que consiste en difundir
la marca para que habitantes de las zonas rurales o de sectores urbanos marginales conozcan
sus productos. Las emisoras son Radio Eiffel, Radio La Noticia, Radio Paris; € audio
promocional debe de ser breve, y e mensgje debe tener sonidos memorables y describir las

caracteristicas del producto e impulsa el slogan para que se quede en laretentiva de la persona
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guelo escucha. Debe de reproducirse unas 12 veces al diaen cadaprogramaradial. Es necesario
resaltar que ahoralas radios realizan transmisiones en vivo paraaguellas personas que les gusta
escucha laradio y ver la programacion, por ende, los locutores, pueden mostrar afiches de la

marca o productos.

Publicidad en periodicosy revistas

Figura 38
Modelo de presentacion de publicidad en periodicosy revistas

@ Srstimech :
[ —
iYA EN CIRCULACION!

/'——“" “. o

Nota: Elaboracion propia

Los medios de prensaescritadel Canton Vinces, son Semanario LaNoticia, LaCroénica,
Enfoque. Es necesario, pautar espacios para la aparicion de publicidad de lamarcatanto en la
portadainicial, como en la portada final. Aunque la propuesta es plan de marketing digital no
se puede dejar atras ciertas estrategias de marketing tradicional, esimportante hacer publicidad
por estos medios como periddicos, revistas, porque se puede llegar a publico que ain no esta

familiarizado con latecnologia, como el uso de redes sociales, plataformas digitales, etc.

Vallas publicitarias

Lasvallas publicitarias permiten dar aconocer lamarcaen diferentes puntosfisicos que
se ubican en puntos estratégicos, como alaentraday salidade laciudad. Sirven como un medio
informativo y atractivo de las caracteristicas del producto y marca. Pueden ser unaimagen del
logo de lamarca, de las presentaciones que oferta a publico con un mensgje corto, o describir

las caracteristicas del producto, etc.
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Figura 39
Colocacion de vallas publicitarias en lugares estratégicos.

Nota: Elaboracion propia

Botella Inflable

Sirven paraimponer lamarca en diversos puntos estratégicos o eventos, estas se pueden
visualizar desde lgjos y Ilaman la atencion de los consumidores. Es necesario que se coloquen
algunas en diferentes lugares, para de esta manera, esto es unaforma de posicionar lamarcaa
través de contenidos visuales, estas pueden ser a la entrada del Canton Vinces, en € Parque
Centrd y alasalidade laciudad.

Figura 40
Botella inflable de la Marca Agua Siria.

Nota: Elaboracién propia
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Auspicio de eventos

Figura 41
Forma de promocionar |a marca mediante auspicios de eventos deportivos.

Nota: Elaboracion propia

Auspiciar eventos deportivos, culturales, orientados a fomentar la actividad fisica,
cuidado de la salud, nutricién, es una estrategia para que las personas conozcan la marca de
agua embotella y la consuman. Los eventos de las 5k, 10k, son eventos que aglomeran a una
gran cantidad de personas. También realizar activaciones, contratar personal para que vayan a
diversos puntos de venta, supermercadosy promocionen lamarca. Se debe de trasmitir en vivo
los eventos en las diferentes redes sociales y plataformas en linea para captar laatencién delos
clientes, para también informar que es una marca que apoya a deporte y demas programas en
beneficio de la sociedad.

Stands publicitarios

L os stands publicitarios son una buena estrategia para promocionar las marcas, porque
estos se pueden ubicar en algunos puntos estratégicos, como tiendas comerciaes, ferias,
parques, avenidas, entre otros lugares. Teniendo como objetivo llamar la atencion de las
personas que acuden o transitan por estos Sitios. Las personas que van a estar en los stands
deben de ser laimagen que quiere proyectar lamarca, por ende, se debe prestar mucha atencion
a detalles como la iluminacion, decoracion, colores que se relacionen a la marca, e incluir

productos de muestra para obsequiar alas personas.

La Universidad para todos

68



“HE UNIVERSIDAD i
[T BEOLIVARIAMNA TRABAJODE TITULACION
e DFEL FCUADDR

e Objetivo Especifico 3: Evaluar la factibilidad economica para la implementacion de
un plan de accion basado en estrategias de marketing mix para posicionar la marca

AguaSiriaen & canton Vinces.

Factibilidad econdmica

El Plan de Marketing Digital es factible econdmicamente porque 10s recursos que se
han propuestos para poner en marchala propuesta no son muy altos, y en relacioén aello esuna
inversion que la Empresa Agua Siria realizara a largo plazo porgue a contar con medios
digitales como redes sociales y una pagina web se podra mejorar €l posicionamiento de la
empresa. Asi mismo con la capacitacion se aportara con conocimientos a los colaboradores de
la empresa y dichos conocimientos adquiridos los pondran en préactica en e gercicio de sus
funciones, por ende, aumentarala productividad, laimagen delamarcay delaempresaanivel
local, con vision a crecimiento y sostenibilidad en e mercado. A continuacién, se detalla el

plan de accion con la estimacion del presupuesto de inversion:
Tabla 12

Estimacion del presupuesto del Plan de accién de Marketing Mix
Plan de Accién de Marketing Mix

Estrategia Actividad Presupuesto Presupuesto  Tiempo
Aproximado Aproximado de
Mensual anual Ejecucion
Estrategiade Disefiar etiquetas Cada 3
producto llamativas, con $50.00 $150.00 meses

imagenes iconicas del
canton.
Estrategiade Redlizar un estudio
precio sobre los precios de $200.00 $200.00 1 mes
la competencia y
establecer precios de

referencia.
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Estrategiade

plaza

Mejorar los niveles
de distribucion en
diferentes puntos de
venta. Elaboracion de

rutas.

Estrategias de promocion

Web Site

SEO

Social Media

Disefiar una pégina
web y redes sociales
para la Marca Agua
Siria

Contratar a un
experto en SEO para
optimizar los
motores de busqueda
y con palabras claves
reflgelamarca Agua
Siria

Actualizar Facebook,
crear contenido
atractivo y
publicarlo. También
subir contenido de
acuerdo a las
diferentes redes
sociales y
plataformas digitales
para crear vinculos
con los clientes y
posicionar la marca
en la mente de los

consumidores.

$0.00 $0.00
(Persond
encargado)
$350,00 $350,00
$200,00 $200,00
$0.00 $0.00
Personal
encargado
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Anuncios en
redes sociales
y plataformas

digitales
Video con

Influencers

Afichesy

volantes

Publicidad en
medios
tradicionales
Vallas

publicitarias

Anunciar la marca
mediante diferentes
redes sociales vy

plataformasdigital es.

Establecer didogo
con influencers para
gue promocionen la
marca a sus
seguidores, mediante
videos para que a su
vez ayuden a
aumentar e numero
de seguidores en la
redes sociades vy
plataformasdigitales.
Colocar &fiches en
tiendas  pequefias,
comerciales,
instituciones y demas
puntos estratégicos.
Redlizar publicidad
en medios
tradicionales como
radio, prensa escrita
Colocar vallas
publicitarias en
sectores estratégicos
a la entrada de la

ciudad, y en puntos

$35.00 $420.00
Canje Canje
$50, 00 $200,00
$200,00 $900,00
$700,00 $700,00
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Botellon

inflable

Stands-

Impulsadoras

Capacitacion

donde transitan gran
cantidad de personas.
Colocacion de
botellas inflables en
algunos puntos.
Ubicar stands en
diversos puntos
estratégicos del
canton, como
instituciones,
empresas,
comerciales, etc. para
promaci onar la
marca. También
contratar
impulsadoras  para
sean promotoras de
la marca. Se debe de
realizar alianzas
estratégicas con
empresas.

Capacitar a personal
de ventas y
administrativo  en
temas de atencion a
cliente,  marketing
digital para meorar
el  posicionamiento
de la marca en d
mercado vincefio y
sectores aledafios. La

capacitacion  puede

$500.00 $500.00

500,00 $1000,00

$500,00 $1000,00
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ser presencia como

virtual.

Total delnversiéon

$2785,00

$5620,00

Elaborado por: Sandy Acufiay Jaime Franco.

e Objetivo Especifico 4: Realizar un andlisis de riesgo para identificar los principales

problemas que puedan surgir en laimplementacion del plan de marketing mix.

Andlisisderiesgos

Tabla 13
Andlisis deriesgos

Tipos de Riesgos

Descripcion

Estrategia

Riesgos internos

Riesgos externos

Falta de recursos econdémicos para
a cabo
estratégicas de marketing digital.

llevar las acciones

Problemas de inseguridad o

climatcos para redizar las

actividades planificadas.

Redlizar préstamos a
instituciones bancarias

o crediticias.
Elaborar un plan de
contingencia para que

se lleven a cabo las

actividades

planificadas.

Elaborado por: Sandy Acufiay Jaime Franco.
Viabilidad de la | mplementacion del plan de marketing

Es viable porgue se plantearon algunos aspectos claves para e desarrollo de la
propuesta. En la factibilidad técnica se realizé un estudio del contexto de la empresa, andlisis
FODA, desarrollo del perfil delos consumidores, definicion delamision, visiony valores. En
la factibilidad operativa se establecieron las estrategias de marketing como la estrategia de
producto, de precio, de plazay de promocién. En la factibilidad econémica se detall6 € plan
de accion gue involucra cada una de las estrategias con e presupuesto estimado de inversion
para fortalecer e posicionamiento de la marca Agua Siriaen el cantdn Vinces. En € andlisis

de riesgo se analiza si existen posibles desviaciones para realizar |0s gjustes necesarios para
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obtener los resultados deseados y la implementacion es la puesta en marcha de |a propuesta.
Seresaltaque el monto que se requiere parasu g ecucion no eselevado y hay ciertos parametros
que solo se redlizaran unavez y que produciran resultados a largo plazo parala empresa.

Validacién dela propuesta

Figura 42
Descripcion del proceso de validacion

Desarrollo de
propuesta

Estudio Tedrico Gued Andisis descriptivo s

RESTIE S

Elaborado por: Sandy Acufiay Jaime Franco.

La presente propuesta se validade acuerdo aagunas fases. En laprimerafase serealiz
un estudio tedrico tal como lo reflgja el capitulo 1, mediante la investigacion bibliogréfica se
pudo andizar diferentes posturas de autores sobre las variables marketing digital y
posicionamiento delamarca. La segundafase corresponde a andlisis descriptivo, que consistié
en aplicar e método analitico -sintético, la aplicaciéon de instrumentos cualitativos como la
entrevista'y cuantitativos como la encuesta. En base a los resultados obtenidos de la encuesta
se procedio a determinar la correlacion de las variables en estudio, la cual es positivay se
comprobo lafiabilidad del instrumento donde arroj6 un indice de 0.992 de Alfa de Cronbach
y un indice de 0.999 de Omega de Mc Donald.

En la tercera fase se desarroll6 la propuesta la cua estuvo conformada por algunos
aspectos que determinan la factibilidad de su implementacion. En la cuarta fase se presento la
propuesta a dos profesionales uno con experiencia académica y otro con experiencia en

UBE

|
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marketing digital. Asi mismo se presento la propuesta al Gerente Propietario de la Empresa.
La quinta fase es la evaluacion de la propuesta, mediante un instrumento disefiado para que
cada profesional de acuerdo a su criterio evalle la propuesta presentada. La Ultima fase es
resultados que consiste en conocer € criterio de |os aspectos valorados en la propuesta para

determinar si esfavorable o no laimplementacién de la misma.

I nstrumentos de validacion

El instrumento de validacion de la propuesta fue una ficha de evaluacion disefiada por
los autores de lainvestigacion (Ver Anexo 5), paralo cua se solicito a dos profesionales uno
con una gran trayectoria académica y otro experto en e tema, quienes validaron la propuesta
de acuerdo a algunos aspectos referentes a la factibilidad técnica, factibilidad operativa,
factibilidad econémicay viabilidad. Se empled la escala de Likert con unavaloracion del 1 a
5; 1 (Totamente en Desacuerdo), 2 (En desacuerdo), 3 (Neutral), 4 (De acuerdo), 5
(Totalmente de Acuerdo). También se presento la propuestaal gerente de laempresa, paraque
conozca lo que se estudié de acuerdo ala problemética que presentay cud serialaaternativa

paralamisma.

Resultados de validacion

De acuerdo a los resultados obtenidos en la vaidacion de la propuesta, se pudo
determinar que ambos profesional es otorgaron un puntaje de 5 puntos alas tres alternativas de
lafactibilidad técnica, dando un total de 15 puntos. En la factibilidad operativa se evaluaron 6
aspectos de los cuales 5 obtuvieron un puntaje de 5 puntos y uno tuvo un valor de 4 puntos,
generando un total de 29 puntos. En la factibilidad econdémica se obtuvo un total de 15 puntos
en los tres aspectos. Mientras que en la viabilidad tenia dos items, los cuales sumaron 10
puntos. El total de puntaje obtenido fue de 69 puntos, obteniendo un promedio de 4.93 sobre
5, lo que muestra que la propuesta presentada tuvo un nivel alto de aceptacion por |0s expertos.

En relacion ala evaluacion por parte del gerente propietario de la Empresa Agua Siria
en lafactibilidad técnica se obtuvo un subtotal de 15 puntos en |os tres aspectos evaluados, en
lafactibilidad operativa el puntaje fue de 30 puntos, obteniendo un puntaje de 5 puntos en los
6 items. En lafactibilidad econdmica sumd 15 puntos en lastres opcionesy en laviabilidad 10
puntos en los dos aspectos. Por ende, se obtuvo un total de 70 puntosy un promedio de 5 sobre

5 puntos, lo que indica una buena aceptacion por parte de la gerencia de la empresa.
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CONCLUSIONES

Los resultados obtenidos en la presente investigacion permiten concluir que el
marketing digital incide en e posicionamiento de la marca Agua Siria para aumentar su
participacion en € mercado de agua purificada y embotellada en el canton Vinces. Debido a
gue varios resultados permitieron determinar que € marketing digital constituye una
herramienta fundamental para dar a conocer una marca, aumentar su visibilidad a través de
medios digitales, mejorar su participacion en el mercado y sobre todo ayuda a aumentar las
ventas.

De acuerdo alas diversas posturas tedricas de varios autores en relacion alas variables
en estudio, se pudo conocer que el marketing digital cada dia toma mas fuerza en e ambito
empresarial, porque con el desarrollo de la tecnologia las empresas han sido las principales
beneficiarias para establecer una comunicacién més cercana con los consumidores, asi como
paragenerar masingresos|o cual contribuirdaaumentar larentabilidad, y aobtener unaventaja
competitiva frente ala competencia directa.

Se identificd que la marca Agua Siria, no implementa estrategias de marketing digital
en la actualidad, y que solo cuentan con una pagina de facebook, donde comparten contenido
poco atractivo, 1o que impide llamar la atencioén de clientes actuales como potenciales
generando gue sus competidores principales tengan mejores oportunidades en e mercado
vincefio. También se determind que la poblacion del cantdn Vinces tiene una alta preferencia
por &l consumo de agua embotellada, debido a factores como la calidad y marca.

El nivel de aceptacion de Agua Siria es ato, pero desde la gerencia no existe
preocupacion para mejorar € posicionamiento de la marca, por ello es necesario gque se
delimiten estrategias de marketing digital que ayuden a dar un cambio total al negocio, asi
como herramientas de marketing tradicional para la proyeccion de una imagen corporativa
positivatanto anivel interno como externo e intensificar e posicionamiento de lamarcaen €

mercado.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a gerente propietario de la Empresa Agua Siria, implementar un plan
de marketing digital basado en acciones estratégicas como la creacion de una pagina
web y de diversas redes sociales en tendencia donde se proporcione informacion de la
misma, difunda contenidos creativos y un enlace donde el cliente pueda también
realizar la compra de productos, lo cua generard un impacto positivo en el
posicionamiento de lamarca en el Canton Vincesy en e nivel de ventas.

Redlizar una campafia informativa y masiva de concientizacion donde se promueva el
consumo de agua de calidad, factor que esindispensable parala saud y de esta manera
impulsar la marca Agua Siria con cada uno de los atributos y caracteristicas que la
diferencian de la competencia. Se debe de resaltar que lamarca Agua Siria es vincefia,
paracrear un vinculo emocional con los clientes, parael consumo de un producto local.
La empresa debe de invertir en programas de capacitacion en temas relacionados a
herramientas digitales que contribuya a proporcionar conocimientos a personal sobre
el poder del marketing digital para promover productos o servicios, asi como para
captar nuevos clientes y brindar un servicio mas personalizado.

Es necesario que las autoridades competentes realicen charlas y capacitaciones a las
pequenas y medianas empresas para que fortalezcan su capacidad de aprovechar las
TIC'S para la difusién de contenidos que ayuden a que las empresas a captar mas

clientesy a ser reconocidas anivel local, nacional e internacional.
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ANEXOS

Anexo 1

Formato de Entrevista dirigida al Gerente Propietario de la Empresa Agua Siria del

canton Vinces.

1. ¢Quién esd responsable delaadministraciéon dela empresa?

2. ¢Cuantos afos de creacion tiene la Empresa de Agua Siria, y como ha ido

evolucionando?

3. ¢Utiliza las redes sociales como estrategia de marketing para promocionar los

productos, detalle cuél?

4. ¢Piensa usted, qué es necesario que la empresa cuente con diver sas redes sociales

o plataformas online para promocionar sus productos?

5. ¢Qué tipo de contenidos cree que le ayudaria a posicionar los productos de la
Marca Agua Siria?

6. ¢Cudlesson losfactores qué usted cree que lo diferencia de otras mar cas de agua
embotellada?
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7. ¢Qué plan de marketing han implementado e dltimo afo para posicionarse o

hacer se conocer en € mercado eincrementar lasventas?
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Anexo 2

Formato de Encuesta dirigida a Habitantes dela Zona Urbana del Cantén Vinces.

Objetivo: Determinar la incidencia del marketing digital en el posicionamiento de la marca
Agua Siria para aumentar su participacion en e mercado de agua purificaday embotellada en

el canton Vinces.
I nstrucciones. Lea con atencion cada interrogante, y marque con una X segun su criterio.
Datos sociodemogr &ficos

1. Género

a) Masculino

b) Femenino

c) Prefiero no responder
2. Rango de edad

a) 18-25 anos

b) 26-33 afios

c) 34-41 anos

d) 42-49 anos

e) 50-57 anos

f) 58-64 anos

3. ¢A quéparte sector del Cantdn Vinces pertenece usted?
a) Urbana Central

b) Urbana marginal

4. Ocupacion

a) Servidor publico

b) Servidor privado

c¢) Desempleado

d) Estudiante

e) Trabgador independiente
f) Amadecasa

Preguntas de conocimiento

5. ¢Consume agua embotellada?
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A veces

Nunca

¢Cual delassiguientesredes sociales utiliza con frecuencia?

Facebook

Instagram

Tik Tok

Twitter

Y outube

Ninguna

¢Cudl delossiguientes aspectos|lo lleva a consumir agua embotellada?
Salud

Calidad del agua

Hidratacion

Facilidad

¢Al momento de comprar agua embotellada, cuél de las siguientes opciones usted
toma en cuenta?

Calidad

Marca

Envase

Precio

Servicio adomicilio

Otro

¢Con qué frecuencia consume usted agua embotellada?
Diariamente

Semana mente

Quincenalmente

Mensua mente

Nunca

. ¢En quered social havisto publicidad de la marca “Agua Siria”?

Facebook
Instagram

La Universidad para todos o
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c) YouTube
d) Tik Tok
e) Otra

f) Ninguna

Relacion devariables

NO

Preguntas

[tems
Totalmente En Neutral Deacuerdo | Totalmente
en desacuerdo deacuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5

Dimension Estrategias de Marketing Digital

1

¢Cree usted que las
redes sociales
influyen en laventa
de un producto o

servicio?

¢Cree usted que a
través de las paginas
web se  puede
promocionar

productos y se puede
agilizar € proceso de
compra y venta de

mismo?

¢Cree usted que es
importante que la
Marca Agua Siria
tenga una péagina
para poder realizar la
compra de sus
productos?

La Universidad para todos
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¢Considera usted que
los contenidos
digitales presentados
por la Marca Agua
Siria son atractivos?

¢Considera que los
contenidos digitales
presentados por la
Marca Agua Siria en
sus redes sociales le
impulsan a comprar

sus productos?

Publ

icidad Digital

¢Cree usted que es
necesario que la
marca Agua Siria
utilice las redes
sociales o]
plataformas digitales
parapromocionar sus

productos?

¢A usted le gusta que
las marcas de su
preferencia le envien
informacion de los
productos a través de
las redes socides o
plataformas
digitales?
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éLe gustaria recibir
informacion de la
Marca Agua Siria
para participar en
eventos como
sorteos,  CoONCUrsos,
entre otros,
reaizados através de
las redes sociales?

Dimensién Branding

9

¢Cuando usted ha
realizado una
compra de un
producto de agua
embotellada de la
Marca Agua Siria,
se ha sentido
motivado a realizar

otra?

10

¢Cree usted que €
logo y eslogan de la
Marca Agua Siria es

atractivo?

11

¢Usted recomendaria
a su amigos,
familiares o]

conocidos que

La Universidad para todos
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consuman agua
embotellada de la

Marca Agua Siria?

12

¢Cree usted que la
Marca Agua Siria le
da un trato
personalizado a
diferencia de las

otras marcas?

Dimension Diferenciacion de marca

13

¢Cree usted que la
Marca Agua Siria
se diferencia de las
otras marcas de
agua embotellada
gue se expenden en

el Cantdn Vinces?

14

¢Los productos de
agua embotellada
de la Marca Agua
Siria se diferencia
de otras marcas,
por su calidad,

precio, y servicio?

La Universidad para todos




UNIVERSIDAD
BOLIVARIANA
DEL ECUADOR

TRABAJO DE TITULACION

15

¢Cree usted que los
canales de atencion
virtua de la Marca
Agua Siria son
mejores que los de

la competencia?

La Universidad para todos
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Anexo 3

Evidenciasdela aplicacion dela Técnica de Encuesta

Encuests de MarkeSing Digitsl y Posidonambsnts
el iaeca Ao S o0 -9l Canbsn Vinas.

s e i 1 i T,

o g I

L b e i g e D v e ey e el

Formulario de Encuesta Virtual en Google Form sobreMarketing Digital y posicionamiento

delamarca Agua Siriaen e Canton Vinces.

3?!.'5 rEEI:I'LlEStaS. Ver en Hojas de ociculo

Mensa|e para |08 que respenden

£l formulara yano admite e EpueEEtas

Capture de lasrespuestas de la Encuesta Virtual en Google Form sobre Marketing Digital
y posicionamiento de la marca Agua Siria en el Cantén Vinces.
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Capture de Base de Datos
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Anexo 5

Validacion del Primer Juez Experto dela Propuesta de marketing digital para
fortalecer el posicionamiento dela marca Agua Siriaen e cantén Vinces.
UNIVERSIDAD
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UBE

bq

e

Prepuesta de marketing digitol para fortalecer of posicionamiento de la marca Agua
Siria en of cantin Vinees.

Dates del Experto:

Nembres ¥ Apellidos: Franklin Rafos] Morales Reyna

Nimero de Cidula de Identidad: 1203614241

Profesién: Ing, Comercial

Especialidad: Magister en Administracion ¢ Empresas.

Lugar de trabajo: Universidad Téunica de Sabahoyo

Cargo:  Docents Tiempo Comnplete y Director d¢ 1s Escucls de Comercio de Ia Factiind de
Admisistracion Finsrzas ¢ Informdtica.

Ailos de experienciaz 28 afos

Ficha de Evaluacidn de In Propucsta

Eseals de Likert
Totalmente En Neutral De Totalmente
en Desacuerdo acwerdo | de acverdo
desacuerdo

Aspectos a evaluar:
1 S 3 | 4 5
= Factibilidad Téenica

La propuesta presentada X
es de fbell compeesion,

La propuesta peesentada X
e5 pertinzaie de aoverdo
A diggnostico v contexto
d=1 problema.

La propuesia presentada X
s¢ odapta a las
neoesidades & la
cmguesa.

Sebtotal de puntaje 15
Subtotal de puntaje de
Factibilidad Técaica,

Fuctibilidad Operativa
La peopuesta preseninda ' X
0o representa un alto
grado de complejidad

su implemsentacidn.
L& empresa cuenta con el X
persoaal commpetenne

UBE
3 La Universidad para todos

La Universidad para todos
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parn R implemonacicn
de ha propucsia.

Loet medios &

comusicaciin . dagital

regoeridos para el

desarrollo de -

Propucsia son accosibles
la emprosa

La peopucsta diseianda
comribuye o mejorar ¢

imagen de la marca.

posiIanamicnto ¢

marketing dignal
propusstas pemilen
CICr UNa CoOmuURECIoIIN
mis darecta v
pereosnlzznds  con kg
clientes mediante ¢l wso
de  diferentes  mwdios
diginaies.

Las  estrategins de

La implementacion de la
propossiz €5 sosternble

<ot ¢f tiempo.
Sabtotal de pantaje de
Factibilidad Operativa.

Factibilidad Econémica

El esto wwl de
inversion para la
implementacién de In
propussia es accesible
_para la empress,

La implensentacion de ln
propacsta myeda @
incrementar las venias Jeo
s empress.

La Smplememacidn de i
peopuesta contribuve al

desarollo

organdzacionsl  de  Ia

| CEnpress.

Subtotal de pentaje de
Factibilidad
Econdmbca.

15

Viabilidad

Lo empeesa cuenta con la
capackiad ¥ condiclones
| secesarias  para s

UBE

¢ La Universidad para todos
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saplementacion  de  a

| progcsia. 6 —
La cmpresn cventa a8

los reconsog covadarikns
mecesariox pann ke
implementocsén de Ia
POt

Subtorad de puntaje de ‘ 1]
Viabilsdad
Valoracién Tetal 69
Promedio 4.93
Firma:

ey
: ﬁm Ry

ing. Franklis Rafael Morales éqm. MAE.

URE
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Anexo 6

Validacion del Segundo Juez Experto de la Propuesta de marketing digital para

fortalecer el posicionamiento dela marca Agua Siria en € cantén Vinces.

UBE UNIVERSIDAD
7 BOLIVARIANA TRABAJO DE TITULACION
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Propucsta de marketing digital para fortalecer ¢l posicionamicnto de la marca Agua

Siria ¢n el cantéon Vinces.

Datos del Experto:

Nombres y Apellidos: Ruth Yomira Catcedo Ledn

Niimero de Cédula de Identidad: 0953793490

Profesién: Ing. Comercial

Especialidad: Magister en Mercadocetenia Mencion en Gestién Digital
Lugar de trabajo: Fundacién Carlos Luis Morales Reyna

Cargo: Gerente de 1a Fundacién Carlos [Luis Morales Reyna

Aiios de experiencia: 5 afios tres meses

Ficha de Evaluacion de Ia Propucsta

Escala de Likert
Totalmente En Neutral De Totalmente
en Desacuerdo acuerdo | de acuerdo
desacuerdo

Aspectos a evaluar:
1 2 3 + 5

Factibilidad Técnica
La propuesta presentada X
es de facil compresion.

La propuesta presentada X
es pertinente de acuerdo
al diagnostico y contexto
del problema.
La propuesta presentada X
se¢ adapta a las
necesidades de  la
empresa.
Subtotal de puntaje de 15
Factibilidad Técnica.
Factibilidad Operativa
La propuesta presentada X
no representa un alto
grado de complejidad
su implementacidn.
La empresa cuenta con el X
personal competente
para la implementacién
de la propuesta.

m La Universidad para todos

La Universidad para todos

102




UNIVERSIDAD .
BOLIVARIANA TRABAJO DE TITULACION
DEL ECUADODR

UBE UNIVERSIDAD 3
BOLIVARIANA TRADBAJO DE TITULACION
= DEL ECUADOR
Los medios de X

comunicacion  digital
requeridos  para el

desarrollo de L
propuesta son accesibles
la empresa.

La propuesta disefiada X
contribuye a mcjorar ¢l

posicionamicento ¢

imagen de la marca.

Las  estrategias de N
marketing digital

propuestas permiten
crear una comunicacion
mis directa v
personalizada con  los
clientes mediante el uso
de diferentes  medios
digitales.

La implementacion de la X
propucsta ¢s sostenible
con el tiempo.

Subtotal de puntaje de 29
Factibilidad Operativa.

Factibilidad Economica
El costo total de X
inversion para la
implementacidn  de  la
propuesta es accesible
para la empresa.

La implementacion de la X
propuesta ayuda a
incrementar las ventas de
la empresa.

La implementacion de la X
propuesta contribuye al
desarrolle
organizacional de la
empresa.

Subtotal de puntaje de 15
Factibilidad
Econémica.

Viabilidad

La empresa cuenta con la X
capacidad y condiciones
necesarias para la
implementacion de la
propuesta.

v La Universidad para todos
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La empresa cuenta con X

los recursos econdmicos
necesarios  para la
implementacién  de 1a

propuesta.
Subtotal de puntaje de 10
Viabilidad
Valoracion Total 69
Promedio 4.93
Firma:

! _4 [ --"——-.V y ‘fi'..-;i
}:'.qr-f_’ul /{b@fﬁfﬁ

Ing. Ruth Yomira Caicedo Lebn, Mgs.
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Validacion del Gerente Propietario dela Empresa Agua Siria de la Propuesta de
marketing digital parafortalecer € posicionamiento dela marca Agua Siriaen €

canton Vinces.

UBE
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Propuesta de marketing digital para fortalecer of posicionamicnto de k2 marcs Agua

Siria en ¢l cantén Vinces.

Nombres v Apellfados: Juan Manoue! Cocllo Busios
Namero de Cédula de Identidad: 12035263606

Profesidn: Profesoe en Educacion Primans Nivel Técsscn Supernar v Abogado de los Juzgades
v Tribunales de la Repablica del Ecoador.

Especialidad: No posoe

Lugar de trabajo: Excucla de Educacydn Basica Dy, Lorenzo Rufo Pefia y Empress Agua Sidla.
Cargo: Docente en la Escwela de Educaciéa Bisica Dr. Locemzo Rufo Pefis y Gerente

Propiciario & la Empresa Agus Siria

Afios de experiencia: 27 afas de Docente y 6 afios en la Gevercia de |a Empeesa Aguz Sina.

Fiehs de Evaluacion de la Propuesta

Escala de Like

Totalmente

on
desacuerds
Aspectos a evaloar:
1

En
Pesacucrds

2

Neurral

acuerdo

Totalmente
de acuerdo

Faclibilidad Téenica

La peopucsia presestada
e5 de ficll compresian.

L= propuests peeseniada
es pertinente de acuordo
al diagndstico ¥ contexio
Selproblema. |

La peopuesta presemtadn |
sc adapta a Insi
necesidades de 1a |
| Sepresa.

Sabtotal de puntaje de
Ia Factibllidad Técnica

15

Factibilidad Operativa

para su implementacidn.

L& empeesa cuenta con <f
pecsoaal competente

UBe
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para la implementacitn
de ka peopuesta.

Los medios de X
comuanicacion  digisad
equenidos  paa o
desarroilo de In
Propeests som accesables
| para Ja emnpresa.

L2 propuestn  dischada X
contribuye 8 mejotsr ¢l
posicionamiento e
_';l_!_t_ggendehm
Las  estmategins  de X
marketing dlgnal

petsonalizeda com  los
clientes modinnte ol uso
de  difcentes  madios
digi :
La implementacitn de =B X
peopucsia os sostenibie
| con &l tiempo.
Subnlal de pantaje de 30
Faetibilidad

Opgrutn.

Factibiflidad Economica

E costo told  de X
inversién para I
mplementacidn e la
propocstas &3 pooesihle
| peza 1a emgessa.
ulmplenwna:néndah X

propucsta  oynd:
ncrementar 1S ventes de

la empresa.
La implementacson de k2 X
pmpnem costribuye al

omnnlucnomldch

S-Nohl d¢ puntaje de 15
In Factibilidad

Econémica.
Visbididad
La enapresa cuents con I X
| capacidad v condiciones

UBE
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mmiasmnfa[

implementacion  de  la

propocsia !
La emperesa cuenta con
los recurses econdmicos
necesarios  pam fa
mplesnentaciin de la
PSS,

Subtotal de puntaje de
Viabikidad

Valoracién Total

Promedio

Firma:

UBE

URE
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Anexo 8

Evidenciade Titulosde Tercer Nivel de Primer Juez
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Anexo 5

Evidencia de Titulosde Tercer Nivel de Segundo Juez
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Anexo 10

Evidencia de Titulos del Gerente Propietario
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