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RESUMEN

El marketing es fundamental en cualquier empresa ya que es el departamento que se
encarga de la conexién de la empresa con los clientes, las ventas y la comercializacion
Monares (1997). México cuenta con mas de cuatro millones de micro y pequefias empresas,
existen microempresas que sufren de muchas carencias, inestabilidad en su creacion y
crecimiento, hoy en dia son las que tienen mas problemas en cuanto a su posicionamiento
digital ya que no cuentan con la capacidad y recurso suficiente para administrar y hacer un

uso 6ptimo de sus recursos tecnolégicos, materiales, humanos y financieros.

Para sobrevivir a la situacion actual que estamos enfrentando en nuestro pais las
microempresas deben de adaptarse a las nuevas tecnologias y asi como a herramientas
gue ofrecen la mayoria pueden ser gratuitas y de facil acceso. La competitividad lo
demuestra: cuando la empresa tiene la posibilidad de enfrentar sus productos con los otros
proveedores y sale ganadora, obtiene la preferencia de sus clientes. Las actividades a
través de internet y, mas aun, aquellas que tienen su reflejo comercial en un sitio web
buscan que los costos que asume la empresa sean lo mas productivos posible, para asi

consolidar el negocio o posicionarse y obtener el mayor beneficio.

Hoy el conocimiento de la marca tiene el deber de estar donde su consumidor esta y aplicar
ahi sus estrategias digitales bien planificadas, monitorizadas y ejecutadas para llegar a sus
objetivos con éxito; eso ha motivado a esta investigacion, que tuvo por objetivo proponer
estrategias de marketing digital para la empresa Subliser-Innova, ubicada en el municipio
de Tlanalapa Hgo, con la intencion de establecer a la empresa en el mercado de manera
sostenida y plasmar que es posible generar ventas y desarrollar una relacién con el cliente,
a través de estrategias de marketing digital, siendo de vital importancia establecer un plan
de contenidos, lanzar mensualmente campafas publicitarias mediante sus redes sociales

y no descartar la culminacion de una pagina web, con un contenido atractivo.

Palabras clave: Marketing, Estrategias de Marketing Digital, Microempresas, Técnicas

Posicionamiento.
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CAPITULO I. CONSTRUCCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

INTRODUCCION

Esta investigacion esta enfocada en lograr cambiar el panorama de la microempresa
Subliser-Innova del municipio de Tlanalapa Hgo, misma que actualmente no cuenta con un
posicionamiento adecuado en el mercado, esto es un elemento negativo que ha
desfavorecido sus ingresos econémicos por la falta de incremento en sus ventas y como
resultado su posicionamiento, de tal manera que para realizar este estudio se requirio

organizarlo de la siguiente manera:

1) Proyecto de investigacion: En este punto se realiza el planteamiento del tema de
estudio, como también el planteamiento del problema a través de un estudio de la

relacion causa efecto, para luego analizarlo de forma critica.

2) Objetivos de la investigacion: Se plantean los objetivos de investigacién,
determinando el objetivo general y los objetivos especificos para poder llegar a su
cumplimiento.

3) Fundamentacion tedrica: Se fundamenta el estudio de forma tedrica a través del
marco tedrico donde fundamentan de forma tedrica las variables de estudio y
basadas en diferentes autores.

4) Propuesta de intervencién: Se plantean los objetivos y se propone la creacion y
aplicacion de técnicas y estrategias de marketing digital, para posicionar a la
empresa y dar solucién al problema detectado en la misma.

5) Resultados y conclusiones: Se estableces cuales son las conclusiones del estudio
en general y se plantean las respectivas recomendaciones para cada caso.

6) Bibliografia: Se expone toda la bibliografia usada para esta investigacion.
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La importancia de las microempresas en general y de servicios, representan el motor
econdmico del pais, con casi 4.1 millones de MIPyMEs de acuerdo con el Instituto Nacional
de Estadistica, Geografia e Informatica. Especificamente, dentro del porcentaje de las
MIPyMEs en México, el 95,4% representan microempresas, mientras que un 3,6% se

relaciona con pequefias empresas y otro 0,8% a los comercios medianos INEGI, (2018).

Afirma Ayala (2018) que, siendo un motor importante para México, las pequefas vy
medianas empresas abarcan diferentes sectores y necesidades para la poblacion, siendo

las més relevantes las del sector de comercio, industrias y servicios.

El Gobierno mexicano estableci6 que las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMESs) constituyen la columna vertebral de la economia nacional a causa del alto
impacto que tienen en la generacion de empleos y en la produccion nacional. De acuerdo
con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia INEGI (2018), en México existen
aproximadamente 4,015,000 unidades empresariales. Del total de esta cifra, 99.8 % son

MIPyMEs, las cuales:

e Generan el 72% del empleo.
e Aportan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) del pais.
e Mas de 4.1 millones de las empresas en el pais son PYMES.

o EI 75% de estas empresas son negocios familiares.

Una empresa de servicios es un negocio que genera ingresos proporcionando servicios en
lugar de vender productos fisicos. Pueden realizar una variedad de tareas como transporte,

limpieza, electricidad, hospitalidad, mantenimiento, entre otros Pefia y Garrido, (2016).

Existen muchos problemas que enfrentan las microempresas para generar ingresos. La
gran mayoria de estas empresas estan conformadas por personas que al no haber tenido
una oportunidad en el sector industrial 0 que les ha costado trabajo conseguir empleo,
tienden a auto emplearse, ya sea porque vienen de trabajos anteriores, en los cuales
devengaban un salario muy bajo o provenientes del sector poblacional econémicamente
inactiva. Es por ello que se infiere en que la mayoria de los casos se inclinan y arriesgan

por crear su propio negocio Cruz, (2016).

Ahora bien, de acuerdo con el andlisis de Gustavo Contreras, director del Instituto
Jalisciense del Emprendedor (IJALDEM), los cuatro factores que hacen fracasar a una

empresa en los primeros dos afios de vida son, en primer lugar, la falta de ingresos y

11



utilidades; en segundo, la falta de indicadores u objetivos de negocio; en tercero, la falta de
planeacion y en cuarto y dltimo lugar, las fallas al momento de operar en el mercado
Gallegos, (2017).

No importando el tamafio, las MIPyMES en su gran mayoria no cuenta con conocimientos
administrativos basicos, sin un soporte que les permita garantizar buenos resultados, dados
por los errores en los que se presentan e incluso esto no les permite la obtencién de
créditos, ya sean algunos de los que se encuentran en los programas de apoyos para las
MIPyMEs, por consiguiente se les limita el adquirir los recursos tecnoldgicos propios para
gue el negocio funcione éptimamente, asi mismo, la gran mayoria de ellos desconocen
completamente el mercado, el cual los pudiera beneficiar, de igual forma los puede marginar
por adolecer de los conocimientos o técnicas comerciales, por lo que se les complica el
poder posesionarse en el gusto de los diversos clientes. Si esto les impide competir, crecer
e incluso conseguir nuevos clientes, mismos que a diario buscan y exigen mejoras e

innovacién en el producto o servicio. Canales, (2000).

Existe grandes beneficios del uso de Marketing digital en microempresas, se ven
influenciadas directa o indirectamente por la globalizacién y los cambios econémicos, una
persona en México estd conectada 9 horas y 01 minutos al dia desde cualquier dispositivo
y el 77.1% de los usuarios de internet han usado sus dispositivos para alguna compra, los
cuales han permitido la evolucién y crecimiento de los mercados. Sin embargo, existen
casos en los que no se aprovechan las ventajas de un entorno globalizado haciendo que
los proyectos de emprendimiento se vean en la obligacion de cerrar, debido a que no se

dan a conocer de la mejor forma, ni optimizan los recursos y el tiempo Alfaro, (2017).

El desarrollo tecnolégico marca un cambio organizacional significativo en el sector
empresarial mundial y potencia su participacion en la era digital mediante las posibilidades
que ofrece internety las TIC's en el mundo de los negocios. El crecimiento de internet tiene
un gran potencial y reduce los costos de la entrega de productos y servicios y sobrepasa
los limites geograficos mexicanos para facilitar el intercambio entre compradores y
vendedores, como lo comenta Gangeshwers, (2013). Este desarrollo ha provocado el
surgimiento de nuevos modelos de mercados, entre los que se destacan los negocios

electrénicos, el comercio electronico y el marketing digital.

Al crecer en visibilidad, en trafico y en posicionamiento, se podra atraer y captar un mayor

namero de oportunidades de venta con las que se puede empezar a trabajar para
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convertirlos en nuevos y fieles clientes, ofreciendo contenido til y de calidad a los usuarios,
consiguiendo una notable diferenciacién con tu competencia que hara que la satisfaccion
de los clientes sea muy positiva y acaben recomendando en diferentes espacios en la red

0 a su circulo social cercano.

Para complementar, Medina Acero (2017) define que la buena aplicacién y uso de las
herramientas tecnoldgicas son una enorme oportunidad para que las empresas fortalezcan
su marca y dupliguen sus oportunidades de marketing ya que, cada vez mas, el uso de las

diferentes herramientas tecnoldgicas va a formar parte de la vida de las personas.

Existen técnicas y estrategias de Marketing Digital que impactan positivamente en la
generacion de ingresos y posicionamiento de una microempresa, a continuacion, se

muestran algunas de ellas.

Tabla 1 Técnicas y Estrategias

TECNICAS ESTRATEGIAS
Marketing en buscadores (SEM) Estrategia orientada al reconocimiento de marca
o branding

Marketing Mavil (Mobile Marketing) Estrategia orientada a la generacion de leads

Email Marketing Estrategia orientada a la conversién a ventas y
rentabilidad.
Redes Sociales (SMM): Estrategia orientada a la generacion de tréafico

Fuente. Elaboracion propia mediante la aplicacion para la gestion del cambio del marketing tradicional al Marketing Digital
Acero (2017)

1.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

1.1.1 Probleméticas de las microempresas para generar ventas.
El mercado actual se esta caracterizando por la brutalidad de la competencia y la necesidad
de adaptarse a un ritmo acelerado a los cambios que se producen cada dia y la necesidad

de sobresalir ante las situaciones que nos presenta la vida actual.

Pérez (2014) comenta que existen microempresas que sufren de muchas carencias,
inestabilidad en su creacion y crecimiento, hoy en dia son las que tienen mas problemas en
cuanto a su posicionamiento digital, ya que no cuentan con la capacidad y recurso suficiente
para administrar y hacer un uso 6ptimo de sus recursos tecnoldgicos, materiales, humanos
y financieros. Los pequefios emprendimientos se enfrentan a diversos retos durante los

primeros afios. Algunos de los problemas son mas dificiles que otros. De acuerdo con las
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estadisticas, en América Latina solo el 45 % de las MIPYMES logra superar los dos afios
de existencia contra un 80 % del mismo tipo de emprendimientos en Europa. Pese a ello,
este tipo de empresas genera buena parte de los empleos formales en la regiébn de América
Latina y Espafia, de acuerdo con la Subsecretaria para la Pequefia y mediana empresa

(Spyme), hoy Instituto Nacional del Emprendedor.

Sin embargo, en México hay mas de 4.1 millones de microempresas, que aportan 41.8%

del empleo.

llustracion 1 Representatividad de empleo de microempresas

Suman

174,
Suman 800 34,960

Representan
15.3% de
empleabilidad

Generan el 15.9%
del empleo

Fuente. Pérez (2014).

Existen diferentes limitantes para las microempresas al enfrentar este proceso de cambio,
ya que en muchas de ellas generan enormes inseguridades, la oportunidad para
experimentar algunas ideas innovadoras sobre el control empresarial, realizar nuevos

negocios y hacer uso de nuevas herramientas tecnoldgicas.

No obstante, una gran probleméatica que se ha evidenciado en su accionar tiene que ver
con la falta de planeacion y el escaso seguimiento a sus recursos con herramientas que
estan al alcance de los empresarios y que se ofrecen desde el mundo del marketing digital,
para alcanzar el desarrollo esperado, con la ayuda de las nuevas Tecnologias de la
Informacion y la Comunicacién y su aplicacion en la sociedad globalizada y compleja, como

lo sostiene Olivan (2016).
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Segun la Asociacion de Emprendedores de México, a través de la Radiografia del

Emprendimiento en México?, las microempresas fracasan por los siguientes motivos:

e Falta de conocimiento en el mercado 34%

e Mala administracion del negocio 32%

e Problemas con los socios 25%

e Falta de capital de trabajo 23%

e Problemas para conseguir financiamiento 22%
e Problemas de ventas y cobranza 16%

e Falta de clientes 18%

e Disponibilidad de tiempo 14%

e Falta de conocimiento técnico 11%

e Problemas con el equipo de trabajo 7%

De acuerdo con la Subsecretaria para la Pequeiia y mediana empresa (Spyme), hoy
Instituto Nacional del Emprendedor (2016), al considerar las razones que justifican su actuar
como micro empresarios, se observa una serie de inconvenientes, trabas y requisitos que
el mismo gobierno les impone como exigencias para que estas crezcan 0 se mantengan,
se regularicen o en su efecto deseen cumplir con toda la serie de requisitos y tramites que
se les exigen para considerarse una empresa formal; por ejemplo darse de alta en hacienda,
para declarar ingresos y egresos, es algo que evitan para evitar pagar impuestos. O en su

efecto pagar lo menos posible.

1.1.2 Beneficios del uso de marketing digital en microempresas.
El marketing es fundamental en cualquier empresa, ya que es el area encargada de
la relacion que existe entre la empresa y los clientes, llevando a cabo las ventas y
la comercializacion de algun producto o servicio Monares (1997). El mercado actual
se estd caracterizando por la brutalidad de la competencia y la necesidad de
adaptarse a un ritmo acelerado a los cambios que se producen cada dia y la necesidad

de sobresalir ante las situaciones que presenta la vida actual.

El marketing se origina por las necesidades de las personas Bischop Bil, (2000). Una

necesidad esta relacionada con la carencia de un bien percibido por alguien, es un estado

1 Radiografia-del-Emprendimiento-en-Mexico-2020.
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fisioloégico o psicologico que es comun a todos los seres humanos con independencia de
los factores étnicos y culturales. Comprende necesidades béasicas de alimentacion, vestido,
seguridad, como también necesidades sociales de pertenencia, afecto, diversion,

descanso, reconocimiento, crecimiento, avance, logro, prestigio, estatus, afiliacion, etc.

Gracias a la tecnologia que existe es mas facil vender los productos sin necesidad de salir
de tu casa para comprar, viendo como punto de vista del consumidor, del vendedor, es mas
facil promocionar sus productos y lleguen a mas clientes (Medina,2017). La buena
aplicacién y uso de las herramientas tecnolégicas son una enorme oportunidad para que
las empresas fortalezcan su marca y dupliquen sus oportunidades de marketing ya que,
cada vez mas, el uso de las diferentes herramientas tecnolégicas va a formar parte de la

vida de las personas.

Howard (2009) menciona que el marketing digital es un gran aliado si el objetivo es
incrementar las ventas, su alta rentabilidad y efectividad lo convierten en un elemento

indispensable para el apoyo de las unidades comerciales de cualquier empresa.

El mercado actual se esta caracterizando por la brutalidad de la competencia, el auge de
las plataformas digitales y la necesidad de adaptarse a un ritmo acelerado a los cambios
gue se producen cada dia y la necesidad de sobresalir ante las situaciones que presenta la

vida actual. Monares, (1997).

El aumento del marketing digital se predice en un crecimiento de 54% en ventas digitales
para el 2023, de las que el 61% seran realizadas por dispositivo movil. Segun Vargas
(2019), el 72% de los emprendedores en Latinoamérica creen que el uso del marketing
digital aumentara sus ventas en un 30% debido a que el marketing tradicional ya no es
suficiente; varios emprendedores que estan sumergidos en el campo digital afirman que
usar este tipo de marketing hace que ahorren mucho dinero y los métodos que emplean

son mas eficientes para promocionar sus servicios o productos.

Prieto (2020) define que, para la implementacion del marketing digital, las microempresas
recurren a estrategias como la creacion de un sitio web, email marketing, marketing pago
para realizar comercio electrénico, determinacion del posicionamiento en buscadores,
marketing en redes sociales, blogs, publicidad online con narrativa visual para atraer

usuarios e influenciadores, entre las principales.

Segun Mejia (2020), el usar marketing digital es importante para los emprendedores que

quieran generar ingresos, ventas e incluso un trabajo dentro de plataformas digitales. La
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tecnologia ha cambiado al mundo, por lo tanto, los emprendedores que no aprendan
habilidades tendran problemas para vender y tener éxito dentro de estos canales digitales

y el desarrollo en el contexto social.

Asi mismo, el blog Hootsuite (2019) sefiala que es importante que los emprendedores que
realizan ventas por internet deben precisar estrategias de marketing digital en el proceso
de compra a través de plataformas digitales, aplicando métodos de compras como el E-
Commerce, que se realiza en las redes sociales que tienen mayor frecuencia para concretar

ventas como Facebook Marketplace e Instagram Bussines.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Bajo el contexto de la realidad de las Microempresas y la importancia que tiene que se

inserten en el mundo de la tecnologia, se hace el siguiente planteamiento del problema.

¢,Cuales estrategias y técnicas de marketing digital promueven el posicionamiento en
microempresas del sector servicios, acordes al contexto geografico y social donde estan

ubicadas?

1.3 JUSTIFICACION

Importancia del estudio

Actualmente existen algunas microempresas las cuales tienen su origen en ambientes
familiares principalmente surgieron cuando las personas se encontraron en la necesidad de
auto emplearse para obtener ingresos. Este tipo de empresas en general se mueven en el
mercado informal y sus principales debilidades son la falta de planeacion, renovacion,
capacitacion y disponibilidad de recursos financieros. Ante esta situacion es importante
encontrar la manera de lograr que las microempresas puedan comprender la importancia
del Marketing Digital como parte de su estrategia principal y asimilen los beneficios y ahorro

de costos comparativos frente al marketing tradicional Medina, (2017).

La importancia de realizar la presente investigacion radica en demostrar a las empresas
sobre los avances tecnolégicos y que representa un aspecto fundamental la incorporacion
del internet hoy en dia. Esto representa también una facilidad en nuestras vidas,
empezando por la comunicacién. Siendo una oportunidad en dar a conocer que produce la

empresa Subliser-Innova y que tan factible es el uso de marketing digital, al ser una
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herramienta para las microempresas, y lograr mejorar su posicionamiento en el mercado
gue esta cada vez mas digitalizado La investigaciéon es de gran importancia porgue propone
la implementacién de una estrategia, aplicando la técnica de marketing digital basandose
en el uso de tecnologias digitales, el uso del internet, el uso de paginas web, el uso de emaill
— marketing y el uso de redes sociales, las cuales nos permitiran posicionar la empresa en
los medios online. Esto nos ayudara a dar recomendaciones para mejorar Ssu
posicionamiento e imagen de la empresa frente a sus competidores, fidelizando a sus

clientes y mejorar sus ventas.

El beneficiario directo serd una microempresa, al buscar el acercamiento de clientes
potenciales; sin embargo, al demostrar el beneficio, de manera indirecta los beneficiarios
seran las microempresas del sector servicios de la regidn si optan por hacer uso de estas
herramientas. Ademas, beneficiara a los clientes al obtener un servicio sin necesidad de

salir de casa.

De igual manera, este trabajo representa un beneficio para todo aquel que esté interesado
en la implementacién de esta herramienta para microempresas, pues se contara con
un trabajo metodologico, en el cual se abordaran ciertas problematicas comunes en

este sector.

Por medio de un caso practico, se pretende conocer la importancia de las estrategias
tecnolégicas para las acciones que implican llevar a cabo un excelente marketing a través
de la implementacion de instrumentos publicitarios de menores costos de acuerdo a su
limitado presupuesto, con el objeto de hacer mas rentables la microempresa junto con la
oportunidad de competir apropiadamente para fortalecer la gestiébn comercial, estrechar
relaciones con los clientes y fortalecimiento de las politicas de fidelizacion, con el fin de

posicionar la marca en el mercado regional del municipio de Tlanalapa, Hidalgo.

La siguiente investigacion se encaminara a identificar las técnicas de marketing digital que
permitan reconocer una microempresa en el municipio de Tlanalapa, Hidalgo, asi mismo se
analizaran las estrategias de marketing digital que favorezca las ventas y lograr asi
posicionar una microempresa en el sector servicios y finalmente aplicar una herramienta
de marketing digital que sirva de apoyo y favorezca el quehacer de la microempresa, para

ser reconocida y posicionarse regionalmente en el mercado.

Fortalecera el mercado interno y el desarrollo de un sistema de distribucién comercial hacia

un mayor y mejor posicionamiento de la microempresa. Se probara el efecto a corto plazo,
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ya que seria prematuro poder apreciar estadisticamente el efecto en las ventas, que se dara
a mediano plazo. Que las microempresas especialmente en las de servicios, conozcan y
hagan uso de nuevas tecnologias y aplicacion de herramientas de marketing digital,
logrando la comercializacion efectiva para el manejo de los productos que ofrecen, llegando

a tener mayores ventas y ser competidores en las microempresas de la region.

1.4 OBJETIVOS DE INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general
Proponer técnicas y estrategias de marketing digital que posicionen en el mercado a las

microempresas de servicios en el municipio de Tlanalapa, Hidalgo, México.

1.4.2 Objetivos especificos

e Analizar la situacién de la empresa respecto al marketing digital.

= Identificar las técnicas de marketing digital que posicionen a las microempresas de
servicios de acuerdo con el contexto geografico y social en el que se ubican.

= |dentificar las estrategias de marketing digital que posicionen a las microempresas
de servicio de acuerdo con el contexto geografico y social en el que se ubican.

= Proponer técnicas y estrategias de marketing que posicionen a las microempresas

de servicios en el municipio de Tlanalapa, Hidalgo.

1.5 PREGUNTA DE INVESTIGACION
¢,Cuales estrategias y técnicas de marketing digital promueven el posicionamiento en
microempresas del sector servicios de acuerdo con su etapa de ciclo de vida de la empresa,

en el aflo 2022, en el municipio de Tlanalapa, Hidalgo?

1.6 HIPOTESIS

H1. Las Redes Sociales (SMM) asi como el Marketing en buscadores (SEM), como técnicas
digitales, promueve el posicionamiento en microempresas del sector servicios de acuerdo
con su etapa de ciclo de vida de la empresa, en el afio 2022, en el municipio de Tlanalapa,

Hidalgo.

H2. Las estrategias orientadas a la generacion de trafico y reconocimiento de marca o

branding promueven el posicionamiento en microempresas del sector servicios de acuerdo
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con su etapa de ciclo de vida de la empresa, en el afio 2022, en el municipio de Tlanalapa,

Hidalgo.

1.7 DELIMITACION Y ALCANCE

El estudio de caso serd aplicado a una microempresa perteneciente al sector servicios, que
proporciona productos personalizados en cuanto a las técnicas de sublimacion y serigrafia.
La empresa se encuentra ubicada, en el centro del municipio de Tlanalapa Hgo, inicio sus
actividades en el mercado en el afio 2019, cuenta con 5 trabajadores entre ellos

administradores y setrvicio al cliente.

El municipio de Tlanalapa es uno de los ochenta y cuatro municipios que conforman el
estado de Hidalgo en México. La cabecera municipal y localidad mas poblada es Tlanalapa
cuenta con una poblacion total de 11,113 siendo 51.7% mujeres y 48.3% hombres; colinda
al norte con los municipios de Zempoala y Singuilucan; al este con los municipios
de Singuilucan y Tepeapulco; al sur con el municipio de Tepeapulco y el Estado de México;

al oeste con el estado de México y el municipio de Zempoala.

Segun datos del Censo Econdmico 2019, los sectores econdmicos que concentraron mas
unidades econdmicas en Tlanalapa fueron Comercio al por Menor (251 unidades),
Industrias Manufactureras (57 unidades) y Servicios de Alojamiento Temporal y de

Preparacion de Alimentos y Bebidas (43 unidades).

En cuanto al acceso a la tecnologia en el municipio de Tlanalapa se da la siguiente
informacion el 47.3% de las viviendas tienen acceso a internet, un 40.2% tienen un equipo

de computo y el 83.3% disponen de un teléfono celular. INEGI (2019)

El tiempo es una limitante, Gnicamente se probara el efecto a corto plazo, ya que debe
terminarse en el mes de diciembre 2022, por eso solo se aplica un estudio de caso, por lo
gue seria prematuro apreciar estadisticamente el efecto en las ventas, que se dara a

mediano plazo.

1.8 PLAN METODOLOGICO

Para lograr objetivo de proponer opciones de marketing digital que permitan el
posicionamiento en el mercado de las microempresas del sector Industrial en el municipio
de Tlanalapa Hidalgo, se asume como enfoque metodoldgico la investigacién documental

“estado del arte” bajo la concepcién de Hoyos, B.C. (2000) para lo cual se hace una revision
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sistematica de la literatura existente; buscando el sentido de los conceptos clave
(Estrategias tecnoldgicas, marketing digital, tacticas y microempresas), y querer obtener a
partir de este enfoque una serie de argumentos que ayuden a comprender la necesidad
evaluar las mejores estrategias de marketing digital que permitan posicionar las

microempresas en referencia.

1.8.1 Tipos de investigacion

Los tipos de investigacion que se aplican en este estudio son los siguientes:

La investigaciéon exploratoria: Ya que al inicio de la investigacién no se conoce a fondo
el tema, por lo que se acude primero a fuentes bibliogréaficas y luego a la empresa para

determinar el problema real.

Investigacioén bibliografica documental: La Investigacion Bibliografica Documental que
utiliza fuentes bibliograficas, como libros, tesis, proyectos, relacionados con el tema de
estudio. Mediante una revisiébn de fuentes primarias y secundarias que permitieran

establecer una conexion directa con la microempresa enfocado en el Marketing Digital.

Investigaciéon de campo. Esta investigacion es muy importante para realizar esta
investigacion puesto que permite obtener la informacion necesaria para su desarrollo en el
sitio mismo donde ocurren los hechos o inconvenientes que se estudiardn con el fin de
darles una solucion apropiada, especificamente esta investigacibn se aplicard en la

microempresa Subliser-Innova.

El trabajo de investigacion buscara mejorar las competencias y estrategias de la
microempresa por medio de capacitaciones y sistematizacidn en los procesos partiendo de
organizaciones y esquemas, asi como las herramientas tecnolégicas que le servira para

mejorar sus procesos.

21



Para el disefio metodoldgico se realizan por cada fase sus respectivas actividades.

Tabla 2 Fases disefio metodologico.

FASE

COMPRENDE

ACTIVIDADES

Fase | Andlisis de la

situacion

Conocer la empresa y producto/servicio, realizar un
diagndstico y punto de partida implica detalles de la
empresay sus productos; su historia

Andlisis FODA que resume la informacién obtenida en una matriz que sirva

como diagnostico y punto de partida.

Fase Il Objetivos

La Misién, Vision y Objetivos del plan de
posicionamiento, es decir, las metas que se quieren

conseqguir.

e Analizar la situacion de la empresa respecto al marketing digital.

» |dentificar las técnicas de marketing digital que posicionen a las
microempresas de servicios de acuerdo con el contexto geogréfico y social
en el que se ubican.

= Identificar las estrategias de marketing digital que posicionen a las
microempresas de servicio de acuerdo con el contexto geografico y social
en el que se ubican.

* Proponer técnicas y estrategias de marketing que posicionen a las

microempresas de servicios en el municipio de Tlanalapa, Hidalgo

Fase lll Estrategia y

Plan de accion

Implementacion del posicionamiento de la marca y

todas las estrategias

1. Estrategia orientada al reconocimiento de marca o branding

2. Estrategia orientada a la generacion de trafico

Fase IV Revision del

Plan

Explica la manera en que se llevara a cabo el Plan

de Posicionamiento

Aplicacién de técnicas para el posicionamiento de la microempresa Subliser-

Innova

Fuente. Elaboracion propia. Respecto a Fernandez, (1998)
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1.8.2 Anédlisis mediante herramientas

En el analisis FODA se evidencia las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la
empresa. Sammut Bonnici & Galea, (2014) Se puede observar las fortalezas y oportunidades
las cuales se enfocan en seguir motivando y capacitar al personal en las diferentes tendencias
del mercado; por otra parte, las principales debilidades se basan en la débil imagen que la
empresa tiene en el mercado, pues es evidente la inexistencia de una pagina web, para lograr
esto la empresa presenta una gran oportunidad en la ampliacién del portafolio. También se
evidencia que la principal amenaza la cual es la fuerte competencia se beneficia aprovechando
la fortaleza de calidad en cada uno de los servicios ofrecidos por la compaifiia; generar
credibilidad por medio de voz a voz de los clientes, estas estrategias se toman ya que una de

las debilidades es el poco reconocimiento de la marca y de la creciente competencia.

LA MICROEMPRESA SUBLISER-INNOVA

Tabla 3 analisis FODA

Oportunidades:

- Existencia de herramientas tecnologicas que
permiten realizacion de mas tareas en menos
tiempo.

- Capacitaciéon del personal en tendencias del
mercado; marketing e innovacion

- Mayor alcance en las redes sociales

- Llegar a mas lugares y tener mas clientes y
mayores ventas

- Posibilidad de mejorar costos

Amenazas:

- Estrategias digitales de los competidores.

- Exigencias administrativas excesivas o multas
del SAT pueden reducir drasticamente el
margen de negocio.

- La falsa creencia de que el marketing digital
puede ser hecho por cualquier persona con
conocimientos basicos de ciertas herramientas
y temas de mercadotecnia.

- Maquinas requeridas son de importacion. Un
aumento importante de sus precios puede
amenazar la posibilidad de crecimiento del
negocio.

Fortalezas:

- Una buena calidad, de servicios en los colores
uniformes del producto, es altamente apreciado
por los clientes.

- Precios competitivos
- Personal motivado.

- Tecnologia adecuada para el desarrollo de lo
que se fabrica

- Seriedad y compromiso

- La practica permite, ademas, adaptarse a las
necesidades del cliente (Flexibilidad en disefio y
necesidades).

Debilidades

- Falta de capital para inversion en oficinas
equipadas.

- La pagina de Facebook no tiene muchas
interacciones.

- Falta de capital suficiente para inversion en
publicidad convencional o tradicional.

- La marca de la empresa tiene que mejorar su
posicionamiento

- Servicios web: No existe pagina web para la
publicidad y venta de los productos, dominio,
hosting

Fuente. Elaboracion propia. En base a Sammut Bonnici & Galea, (2014)
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Poblacion Principalmente la poblacion objetivo son los clientes de la empresa, en este caso

la empresa cuenta con 23 clientes estables.

Tabla 4 Genero Clientes

GENERO TOTAL

MUIJERES 14

HOMBRES 9
23

Tabla 5 Rango edad clientes

RANGO DE EDAD | TOTAL
26-30 8
31-40 6

41- 50 7
51-60 2

La empresa Subliser-Innova actualmente cuenta con 5 trabajadores distribuidos en los

siguientes cargos: Un administrador, un auxiliar contable, Disefiador, secretaria.

llustracion 2 Organigrama de la Microempresa Subliser-Innova

Direccion General

Finanzas —

Administracion Produccion & Desarrollo

Marketing & Ventas

Fuente: Elaboracién propia

24



Se empled la elaboracion de una encuesta cuya finalidad fue la obtencién de recomendaciones
por parte de los clientes o usuarios de los servicios de la empresa Subliser-Innova y
posteriormente la inclusién de soluciones ante las recomendaciones que hicieron los clientes
que ha tenido la empresa.

De igual forma por medio de la encuesta se determinard un aspecto vital en este estudio, saber
si el cliente le gustaria comprar los productos y el tiempo de entrega deseado.

El medio que se utilizara para la aplicacion de la encuesta es via correo electronico.
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CAPITULO Il. ESTADO DEL ARTE
2.1. MARCO TEORICO CONCEPTUAL

2.1.1 Microempresas
Segun Alvarado et al. (2021), La microempresa es un negocio conformado por una persona
0 por los miembros de una familia, que comercializa y produce bienes o servicios, por lo
general posee menos de 10 trabajadores, regularmente sus operaciones comerciales son
realizadas por un integrante o varias personas que tienen ingresos bajos, el administrador
ejecuta independencia respecto a productos, mercados y costos, también se le establece
como fuente generadora de ingresos para mejorar la economia del hogar. De forma similar,
Gonzalez et al. (2018), mencionan que las microempresas son administradas por su mismo
duefio que es quien lleva a cabo la mayor parte de las actividades de la organizacion, sus
trabajadores suelen proceder del grupo familiar, lo que establece a las microempresas

Ccomo un negocio de caracter personal o también familiar.

Para Mora et al. (2019), las microempresas son negocios familiares establecidos por la
necesidad de percibir ingresos por parte de los emprendedores, ademas presenta unas
dimensiones reducidas frente a otras tipos de empresa, cabe sefalar que las
microempresas no cuentan con un modelo de negocio, sino que su gestion es informal
mediante practica y experiencia, lo que ocasiona problemas en sus procesos y operaciones
en el corto y medio plazo, en el cual estas microempresas tienden a desaparecer del

mercado en menos de 5 afnos.

Saavedra y Hernandez (2008) consideran que no existe un indice Unico que caracterice la
dimensién de las empresas; sin embargo, se pueden mencionar las siguientes

caracteristicas en su definicion:

e El nimero de trabajadores que emplean

e Tipo de producto

e Tamafo de mercado

e Separacion de funciones basicas de produccion, personal, financieras y ventas de
la empresa

e Inversion de bienes de produccién por persona ocupada

¢ Ubicacion y localizacion,

¢ Nivel de tecnologia de produccion

e El volumen de Produccién de ventas
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e Valor de la produccién o de ventas
e Trabajo personal de socios o directores
e Orientacion de mercados

e El valor del capital invertido

Para Ceron (2018), las microempresas son consideradas como un mercado de trabajo, las
microempresas se pudieran caracterizar como una estrategia de sobrevivencia ante la crisis
econdmica, de ahi que la ubicacion de éstas a lo largo del mundo sea dispar, ya que dicha
crisis no es homogénea. La principal importancia que tienen las microempresas en el
mercado de trabajo radica en la capacidad que tienen éstas de producir puestos de trabajo
con menores requerimientos de capital. En casi todo el mundo, la generacién de empleos
se ha ido constrifiendo de tal manera que el gobierno, las grandes y medianas empresas
se han visto imposibilitadas para absorber a la totalidad de la poblacion en edad de trabajar.
Asimismo, la generacién de puestos de trabajo de las organizaciones micro se debe en gran
parte a que éstas requieren —a diferencia de las grandes empresas— un menor nivel de
capitalizacion para crear nuevos negocios. Hay que mencionar que, si bien las
microempresas necesitan de muy bajo nivel de capitalizacion, el valor agregado por hombre

en la participacion de la Produccién Bruta también suele ser muy bajo.

Pérez et al. (2014) indica que en México el criterio para hacer la clasificacion de micro,
pequefias y medianas empresas va de acuerdo con el numero de empleados y el sector
econdémico al que pertenece la empresa, el rango de monto de ventas anuales y el tope

maximo combinado.

Tabla 6 Clasificacion de las empresas

Estratificacion

Rango de Rango de monto de .
Tamafio Sector numero de ventas anuales ?op;g?::é?f’
trabajadores (mdp)
Micro Todas Hasta 10 Hasta 54 46
Pequefia c ) Desde 11 hasta | Desde $4.01 hasta aa
omercio 20 $100

Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta

Industria y Servicios 95

50 $100
Mediana Comercio Desde 31 hasta
100 Desde $100.01 hasta 235
Desde 51 hasta 3230

Servicios 100

Desde 51 hasta | Desde $100.01 hasta
250 $250

Industria

Tope Maximo Combinado = (Trabajadores) X 10% + (Ventas Anuales) X 90%.
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El tamafio de la empresa se determinard a partir del puntaje obtenido conforme a la
siguiente férmula: Puntaje de la empresa = (NUmero de trabajadores) X 10% + (Monto de
Ventas Anuales) X 90%, el cual debe ser igual o0 menor al Tope Maximo Combinado de su

categoria.?

2.1.2 MICROEMPRESAS DE SERVICIOS

En la economia actual, las empresas de servicios se han convertido en uno de los sectores
mas esenciales para impulsar el crecimiento y la competitividad. Datos del INEGI 2018)
sefalan que la industria de servicios es la que mas contribuye al PIB y a la generacion de
empleos. Sin duda son el motor del crecimiento econémico en México, pues generan 8 de
cada 10 empleos, y mas de la mitad de la riqueza del pais. Sin embargo, a pesar de su
importancia, enfrentan limitantes para su crecimiento (Cadmara Espafiola de Comercio
[Camescom], (2017).

Quintal (2022) menciona, tal como lo indica su hombre, una empresa de servicios es aquella
gue proporciona elementos intangibles (servicios) que cubren necesidades especificas del
consumidor final. Ahora bien, para que una empresa pueda enfocarse en brindar un servicio
tiene que asegurarse de contar con un alto nivel de especializacién para satisfacer las

necesidades y expectativas de sus clientes.

Sin embargo, a través de este tipo de empresas se puede disfrutar de una larga lista de
beneficios, por ejemplo: tiempos cortos para llevar a cabo ciertas tareas, poder personalizar
los costos dependiendo del mercado o del momento y, por supuesto, crear interacciones y
transacciones directas con los clientes. Las empresas de servicios tienen caracteristicas
Unicas que las define y diferencia entre si. Este tipo de empresas se distingue de las
empresas productivas o industriales, las cuales generan productos y bienes tangibles, que

se pueden tocar y utilizar (Valdivia, (2015).
En cualquier caso, existen cuatro atributos clave de este tipo de negocios. Son los siguientes:

1. Intangibles. A diferencia de los productos, la mayoria de los servicios no se pueden
experimentar ni consumir hasta que se realiza el contrato y esto puede suponer un reto
para los negocios de este tipo, ya que los clientes pueden sentir que deben tomar una

decision de compra sin la informacién adecuada.

2 México, D.F., junio 2009.- El secretario de Economia, Gerardo Ruiz Mateos, Rubrica.
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2.

Inseparables. Los productos pueden producirse por partes e incluso en diferentes
localizaciones, sin embargo, los servicios son Unicos porque generalmente se brindan
y se consumen al mismo tiempo en la misma ubicacion.

Efimeros. Los servicios, a menudo son perecederos, lo que significa que la capacidad
no utilizada no se puede almacenar para su uso o venta en el futuro.

Por ejemplo, un restaurante podria estar lleno una noche y medio vacio el siguiente.
Si el restaurante funciona con un modelo de personal inflexible, los gastos seran, a
pesar de todo, los mismos en ambos casos.

Variables. Los productos manufacturados tienden a basarse en procesos
automatizados y procedimientos de garantia de calidad que resultan en un producto
consistente. Sin embargo, la calidad de un servicio puede variar segin muchos
factores, incluido quién lo proporciona, dénde se proporciona, cuando se proporciona
y cdmo se proporciona. Cuanto mas dependa un negocio de los seres humanos para

proporcionar servicios, mas susceptible sera a la variabilidad.

2.1.2.1 Tipos de empresas de servicios

Para Alcaide (2013), existen distintos tipos de empresas de servicios y también varias formas

de clasificarlas que abarcan distintas industrias. Los principales tipos son:

A.

Por su ambito de creacién. -

Empresas privadas: estan conformadas por la iniciativa de sus fundadores o
integrantes con el fin de dar atencion a un sector especifico. Por ejemplo, las
empresas hoteleras y las escuelas privadas.

Empresas publicas: son las establecidas por cualquier nivel de gobierno para
satisfacer las necesidades de la poblacién. Por ejemplo, los organismos de agua

potable y de provisién de energia eléctrica.

Por sus modelos de servicio. -

Empresas con actividades uniformes: prestan servicios esenciales y especificos de
manera continua y periédica. Entre estas podemos citar: instituciones bancarias,
empresas de telecomunicaciones y servicios de limpieza.

Empresas de gestion de proyectos o actividades puntuales: sus servicios son
requeridos de manera ocasional, cuando se tiene una necesidad u objetivo especifico.
Como ejemplo, podemos sefalar: las agencias de reclutamiento de personal y los

servicios de marketing.
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e Empresas de servicios combinados o0 mixtos: este tipo de empresas de servicios se
caracterizan por ofrecer tanto servicios como productos tangibles. Un ejemplo son las
empresas proveedoras de equipo de coOmputo, que ademas de vender el equipo

(tangible) ofrecen servicios de soporte y mantenimiento (intangibles).

2.1.3 ETAPAS DEL CICLO DE VIDA
De acuerdo con Garcia (2011), el nimero de etapas del ciclo de vida de la empresa son

cinco: nacimiento o inicio, crecimiento, madurez, saturacion o resurgir y por ultimo declive.

Las variables que definen las caracteristicas de cada una de las etapas del ciclo de vida
son: estructura, direccion, estrategia, puntos clave y tasa de crecimiento en las ventas.
Otras menos repetidas son la edad, propiedad y tamafio de la empresa, variables utilizadas

como variables de control en los estudios empiricos.
A continuacidn de describen cada una de las etapas, de acuerdo con Garcia (2011).
A. Inicio

La etapa de inicio es una etapa caracterizada por tener una estructura simple e informal,
los sistemas de direccion que predominan son la centralizacion y la supervision directa. Las
estrategias mas frecuentes son la estrategia de segmentacion o enfoque; los puntos clave
para trabajar son: la innovacion y finanzas para la obtencién de recursos y su tasa de

crecimiento es positiva pero pequefa.
Algunas caracteristicas del nacimiento de la empresa son:

¢ Momento de maxima innovacion.

e Estructura pequeiia e informal.

e Métodos de decision altamente centralizados.

e Se puede penetrar en el mercado compitiendo a precios bajos o buscando un nicho
de mercado.

¢ Inicialmente el negocio genera pérdidas que se cubren con financiacion, hasta que
se alcanza el punto de equilibrio.

e Casitres cuartas partes de las empresas no sobreviven a esta fase (esta proporcién

depende del pais y del sector).
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B. Crecimiento

En la etapa de crecimiento, la estructura que predomina es de tipo simple pero ya es mas
formal que en la etapa anterior, teniendo algunas empresas una estructura funcional. Los
sistemas de direccibn son menos centralizados, aparece la especializacion y la
planificacién. La estrategia predominante es la de crecimiento mediante la ampliacion de
mercados. Sus puntos clave son: la produccién y el establecimiento de reglas para su

desarrollo.
Para llegar a esta fase es importante:

e Tener una clara ventaja competitiva, tener una buena cartera de clientes
satisfechos, una deuda

¢ Asumible y los costes controlados.

¢ Se fidelizan clientes, se abren nuevos mercados y se desarrollan nuevos productos
0 se mejoran los existentes.

e Se amplia la estructura, se delegan ciertas decisiones y se establecen protocolos
internos.

e Solo una décima parte de las empresas superan esta fase.

C. Madurez

En la etapa de madurez, el tipo de estructura que predomina es formal y burocratica, los
sistemas de direcciobn son descentralizados y rigidos. La estrategia mas comudn es la
diversificacion y consolidacion. Los problemas clave son: la racionalizacion de costes,

marketing y las ineficiencias de tamafio.
D. Reestructuracion

En la etapa de reestructuracion, el tipo de estructura predominante es funcional o divisional.
Su sistema de direccién predomina el control. La estrategia mas comun es la estrategia de

crecimiento o diversificacién y su tasa de crecimiento vuelve a crecer.
E. Declive

En la etapa de declive, el tipo de estructura es formal y burocrética. Su sistema de direccién

es moderadamente centralizado, donde predominan los conflictos. La estrategia seguida es
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una estrategia de liquidacion o venta. Sus problemas clave es la falta de innovacion, la

obtencion de recursos y la reduccién de gastos generales. El crecimiento en ventas es nulo.
Se suele llegar a esta fase por falta de

e Adaptacion al mercado.
e Estructura excesivamente burocréatica y escasamente innovadora.

e Sino se pone remedio, esta fase acaba en liquidacién y muerte de la empresa

2.1.4 POSICIONAMIENTO

Araya (2015) comenta que el posicionamiento juega en la actualidad un papel muy
importante para las empresas, ya que permite ubicar de manera especifica el lugar que
ocupa una empresa o un producto en la mente de los consumidores.

Segun PHILIP KOTLER et al. (2017), El posicionamiento en el mercado, significa hacer que
un producto o servicio ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los
consumidores meta, en relacién con los productos competidores

Cuando las empresas han decidido finalmente en qué segmento quieren estar o en cual
quieren entrar, tienen que decidir qué posicion quieren dentro de este. La posicion de un
producto es la forma en que los consumidores definen el producto con base en sus atributos
importantes: el lugar que el producto ocupa en la mente de los consumidores, en relacion
con los productos de la competencia.

El posicionamiento implica implantar los beneficios distintivos y la diferenciacion de la marca
en la mente de los consumidores Philip, et, al., (2017). Cuando los consumidores tienen
gue tomar la decision de compra lo hacen rapidamente por lo que tienen en sus mentes y
por las ideas que llevan anticipadamente. No siempre evalUan las posibilidades, ventajas y
desventajas de cada producto en el momento de adquirirlo.

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su imagen
actual a la imagen que se desea alcanzar. Cuando se lleva a cabo una estrategia de

posicionamiento, es recomendable tener en cuenta los siguientes factores:
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2.1.4.1 Pasos y estrategias para el posicionamiento
Los consumidores pueden posicionar una marca en su cabeza a partir de uno solo de los
componentes de la mezcla de mercadeo (producto, plaza, promocion y precio). Sin
embargo, las empresas tienen deben escoger el componente por el cual se van a distinguir
y decidir cual es la mejor estrategia para lograr que su producto o servicio sea el elegido.
Olivar, N. (2020).

Esta tarea consta de 3 pasos:

1. lIdentificar las posibles ventajas competitivas
2. Seleccionar correctamente las ventajas competitivas sostenibles y una estrategia
general de posicionamiento.

3. Presentar y comunicar al mercado la posicion escogida.

Cada paso se debe entender asi: cuando se habla de identificar las posibles ventajas
competitivas se refiere a conocer al cliente, sus necesidades, sus requerimientos, y sobre
todo conocerlo mejor que los competidores para asi poder llegar a ellos de manera
adecuada. La ventaja competitiva debe ser entendida como las caracteristicas que tiene la
empresa en cuanto a producto, precio, plaza y promocion que identifican a la compafiia y
gue la hace diferente con respecto a la competencia, ya que es algo dificil de imitar. La
ventaja competitiva debe ser importante, distintiva, superior, comunicable, exclusiva

asequible y rentable.

En la medida que una empresa se pueda posicionar como proveedor de mas valor a los
mercados meta seleccionados, obtiene ventaja competitiva Philp, etal., (2017). Esta
ventaja es la que se necesita sobre la competencia. Sin embargo, esto no es tan sencillo,
pues en realidad se tienen que buscar los agentes diferenciadores, ya que a los clientes se
les tiene que ofrecer lo prometido. No se puede ilusionar al cliente o hablar de productos y
de caracteristicas que realmente no existen pues de esta manera se estaria causando el

efecto contrario, es decir, que se estaria alejando a los compradores del producto.

2.1.4.2 Estrategias para el posicionamiento
e Diferenciacién del producto
Para diferenciar un producto de otro se deben considerar una variedad de puntos. Existe la

diferenciacion del producto como tal, es decir por qué un producto resulta mejor que otro
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bien sea refiriéndose a calidad, durabilidad, confiabilidad, entre otros, y también existe el
ambiente externo al producto, todo lo que tiene que ver con él, pero de manera indirecta,
es decir qué acompafia al producto, cdmo son entendidas como las funciones terciarias del
producto (empaque, presentacion, tamafio, etc.). Esto seria como diferenciar los servicios
gue acompanian el producto.

Entre estos se encuentran las instalaciones, el servicio como tal que se ofrece, los horarios
de funcionamiento, la atencién brindada por parte de los vendedores, las comodidades del

establecimiento, etc.

e Servicio de capacitacion a los clientes

Servicio al cliente tanto en el almacén como en la instalacion y servicio postventa. Al crear
esto se logra que los clientes se sientan importantes y satisfechos con el servicio que se
les esta brindando y asi generamos motivaciéon lo que finalmente incrementara las ventas
para la empresa. En el momento en que los consumidores se sientan de una u otra manera
parte de la empresa se lograra una recordacion por parte de ellos y de la misma manera

una lealtad hacia el producto o servicio que se ofrece.

e Diferenciacién de personas

Otro aspecto para considerar en la obtencidn de ventajas competitivas es la diferenciacion
de personas, es decir el material humano o personal con el que trabajamos. Al hacer
correcta la seleccion de personal y al capacitar bien a los empleados se obtiene mejores
resultados dado que cumplen con su trabajo eficaz y eficientemente acorde con los
lineamientos de la compaiiia.

Es claro que la parte humana de la empresa es, si no lo mas importante, uno de los factores
relevantes para que ésta funcione correctamente. Es por esto que se debe considerar la
contratacion del personal adecuado para cumplir las metas y aprovechar las ventajas

facilmente.

e Diferenciacién e imagen

Adicional a lo anterior se debe considerar la diferenciacién de imagen, bien sea de la

empresa o de la marca como tal. Una buena imagen debe expresar los beneficios y los
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aspectos distintivos del producto, motivo por el cual se requiere de intenso trabajo y

creatividad.

Si de imagen se trata, se puede hablar de los simbolos pues estos, en muchos casos, son
los encargados de darle la importancia o de dar el valor agregado al producto que se desea
adquirir.

Después de hacer este andlisis y de entender esto se tiene en cuenta el segundo punto, la

seleccion correcta de las ventajas competitivas y la estrategia de posicionamiento.

Para Philip et al. (2017), una empresa puede descubrir varias ventajas competitivas y tiene
gue decidir cuantas y cuales son mejores para promoverlas. Cuando se habla de esto se
encuentran diferentes opiniones. Hay mercadologias que piensan que cuando se tiene un
producto no se debe tener mas de una ventaja, pues se puede confundir al cliente. Es mejor
tener sélo una, pero trabajarla bien y sacarle todo el provecho que se pueda, lo principal es
gue sea una ventaja sostenible, no temporal.

Otro concepto es que un producto o servicio debe compartir mas de una ventaja, pues se

estaria abarcando mas y seria un trabajo mas completo.

También es util hacerlo pues no se sabe si la competencia esta usando la misma ventaja y
no esta permitiendo la diferenciacion deseada. Aunque el tener tantas ventajas puede
despertar incredulidad y desconfianza en el cliente convirtiendo esto en un error, por lo cual

vale la pena aclararle al cliente las ventajas puntuales del producto o servicio.

Respecto al posicionamiento, Kotler (2007), comenta que una empresa debe tener

cuidado de no cometer 3 errores importantes:

1. Subposicionamiento: los consumidores tienen una idea vaga de lo que es la
empresa o sencillamente no tiene muy claros los beneficios que ésta ofrece, razén

por la cual prefieren la competencia.

2. Sobreposicionamiento: Ensefiar al consumidor una idea muy cerrada de lo que hace
la empresa. Cuando se centran en un producto en especial se puede generar en el
cliente la idea que lo Unico que se produce es eso perdiendo asi otras

oportunidades. Puede que la empresa se dedique a un trabajo amplio, pero por falta
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de informacién del consumidor este no lo tenga en cuenta a la hora de comprar o

de pedir la prestacién de un servicio.

3. Posicionamiento confuso: Dejar a los clientes con una idea que no es. Se puede
querer hacer tanto que de repente el cliente no sabe nada de la empresa pues se

confundié completamente.

Es importante saber que los consumidores o clientes siempre buscan los productos y
servicios que les proporcionen un mayor valor. En la gréfica a continuacion muestra
posibles propuestas de valor por las que una compafia puede posicionar un producto o

servicio.

Tabla 7 Posicionamiento del precio.

PRECIO

MAS EL MISMO MENOS
B MAS Mas por més | Més por lo Més por
ﬁ mismo menos
E
F Lo Lo mismo por | Lo mismo por | Lo mismo por
'c MISMO més lo mismo lo mismo
|
0 Menos por | Menos porlo | Menos por
] MENOS mas mismo mucho menos

Fuente. KOTLER, Philip; Fundamentos de Marketing

Descripcion de las posibles propuestas de valor por las que una compariia puede posicionar

un producto o servicio.

o Posicionamiento mas por mas
Significa ofrecer al cliente los mejores productos y/o servicios a precios elevados que
alcancen para cubrir completamente los costos y generar una utilidad. Son productos que
generan estatus y prestigio a las personas que los adquieren y usan.
Muchos consumidores disfrutan de estos productos, aunque toca tener cuidado pues es
posible que en tiempos de recesion estas empresas se vean afectadas, o que competidores

saquen productos muy parecidos a precios mucho mas bajos.
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o Mas por lo mismo
Cuando la competencia escoge como estrategia el “mas por mas”, se puede contra atacar
esto con un mas por lo mismo. Esto quiere decir que se ofrece una calidad comparable,
parecida al de la competencia, a un precio mas bajo. De esta manera los consumidores van

a preferir la marca pues les estan ofreciendo el mismo producto por un menor precio.

o Lo mismo por menos

Esta puede ser una buena estrategia para las empresas pues en la mente de los
consumidores, cuando se les ofrece productos y sienten que estan dando menos por ellos
suena llamativo e interesante. Estas empresas no estan interesadas en introducir productos
nuevos o de mejor calidad que la competencia, estan interesados en ofrecer lo mismo a un
mejor precio.

En esta estrategia también se encuentran las imitaciones. Muchas empresas de mas por
mas tienen sus productos, que como lo deciamos anteriormente, generaban estatus en sus
consumidores. Como estrategia se pueden imitar estos productos y ofrecerlos a un menos

precio atrayendo asi clientes.

o Menos por mucho menos
No todos los clientes buscan lo mejor bien sea porque en realidad no les interesa o por su
situacion econdmica, es por esto que se tienen que tener diferentes opciones de productos
0 servicios para estas personas. Es por esto por lo que esta es una buena estrategia, son
consumidores que estan dispuestos a recibir un poco menos por un precio bajo. Esto

consiste en satisfacer las necesidades bésicas de las personas a un precio mas bajo.

o Mas por menos

Muchas empresas consideran que la mejor estrategia es esta. Lo que mas atrae al cliente
es sentir que esta recibiendo lo mejor por el menor precio.

Esto si se habla de llamar clientes, pero si hablamos en términos econdémicos, a las
empresas se le dificultan a largo plazo esta estrategia pues ofrecer lo mejor siempre cuesta
mas y en algin momento van a incurrir en pérdidas o sus utilidades no van a ser las
esperadas.

Sabiendo esto, nos damos cuenta de que cada empresa debe analizar sus metas y

dependiendo de estas escoger sus estrategias.
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2.1.4.3 Importancia de las estrategias de posicionamiento

Para Kotler (2006), la importancia de las estrategias de posicionamiento consiste en

establecer la estrategia de un producto o servicio en un segmento donde se lograria crear

una propuesta que va estar centrada en el cliente o usuario que hara que este consumidor

adquiera el servicio o producto. Con estas estrategias de posicionamiento no solo

beneficiarian a las empresas que nos ofrecen servicios 0 productos sino también al

consumidor.

2.1.5 MARKETING

El marketing actual es entendido desde la perspectiva de la satisfaccion de las necesidades

del consumidor y se compone de un conjunto amplio de herramientas disponibles para

lograr tal fin.

Tabla 8: Definiciones de marketing

AUTOR

DEFINICION

(Kotler, 1984)

“Es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos
e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes” (p, 53).

(AMA, 1960)

“La ejecucion de ciertas actividades en los negocios que, de
una forma planificada y sisteméatica, dirigen el flujo de
mercancias y servicios desde el productor hasta el consumidor

con beneficio mutuo.” (p, 8).

(Stanton, Etzel y
Walker, 2004)

“‘Marketing es un sistema total de actividades de negocios
ideado para planear productos satisfactores de necesidades,
asignarles precios, promoverlos y distribuirlos a los mercados

meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion” (p, 2).

(Jobber y Fahy,
2007)

“El concepto de marketing moderno puede expresarse como la
consecucion de los objetivos empresariales mediante la
satisfaccion y la superacion de las necesidades de los

consumidores de forma superior a la competencia.” (p, 19)

Fuente. Elaboracion propia con base en los autores citados en el cuadro

Como se observa en la tabla anterior, el marketing se define como la forma de satisfacer

las necesidades de los clientes a través de un intercambio, en donde las empresas ofrecen
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un determinado producto o servicio a sus consumidores y a cambio estas reciben como
contraprestacion un ingreso econémico, obteniendo ambas partes un beneficio en la
transaccion. Asi el marketing ha tenido varios enfoques, el primero se enfocaba en la
produccion y distribucién de los productos fabricados, el segundo en la potencializacion de
las ventas y el tercero se enfocd en el cliente, creando productos y servicios para

satisfacerlo y no buscado quien consumiera sus productos.

2.1.5.1 Conceptos basicos de marketing

¢ Necesidad: Las necesidades se pueden definir como la carencia de un bien basico.
La necesidad de los bienes béasicos, como el alimento o la seguridad de uno mismo,
no ha sido creada por la sociedad o por los especialistas de marketing, sino que
inherente a la naturaleza humana.

e Deseo: Forma en la que se expresa la voluntad de satisfacer una necesidad, de
acuerdo con las caracteristicas personales del individuo, los factores culturales,
sociales, ambientales y estimulos del marketing.

e Demanda: Es la formulacién expresa de un deseo. Dicho deseo estara condicionado
por los recursos disponibles del individuo y por los estimulos de marketing que se

reciben.

llustracion 3 proceso de Marketing

Caracteristicas personales
factores socioculturales y ambientales

NECESIDADES | ——| DESEOS |——— DEMANDA

h

Recursos disponibles

Orienta

Estimula

Satisfaccion :
MARKETING |—— del
' consumidor

Identifica

OFERTA |

Desarrolla

Fuente. Elaboracion propia
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Los expertos de marketing no crean necesidades, dado que éstas son anteriores a ellos
Influyen en los deseos, sugieren que un producto anterior a ellos. Influyen en los deseos, y
que satisfacen mejor la necesidad a cubrir. EI marketing actia sobre la demanda

posibilitando que los deseos se conviertan en realidad.

2.1.6 MARKETING DIGITAL

Para encontrar una definicion acertada del Marketing Digital se debe remontar a lo que
fueron los inicios del comercio electronico. Por ello, una definicién del comercio electrénico
gue brinda un punto de partida para comprender lo que hoy en dia conocemos como
Marketing Digital: intercambios medidos por la tecnologia entre diversas partes (individuos,
organizaciones, o ambos), asi como las actividades electrénicas dentro y entre

organizaciones que faciliten esos intercambios (Philip et al., 2017).

Es a partir de los afios 90 que la definicion de marketing digital empieza a aparecer tomando
auge en los afios posteriores, asi mismo este término viene relacionado y aparejado con la
aparicion de algunas tiendas electrénicas tales como Amazon, Dell, entre otros. Es asi que
el Social Media Marketing, llamado también como el Marketing en Redes Sociales forma

parte del Marketing Digital pero este concepto aparecié mucho mas tarde.

Para Philip (2017) el Marketing 1.0 se destaca por llegar a la mente del cliente (...) Las
empresas 1.0 hacen un buen trabajo, ofrecen productos de buena calidad a la gente y
generan ganancias. En el Marketing 2.0 las compafias estudian las conductas y
preferencias de los consumidores, para darles el mejor servicio posible. Cuando habla de
Marketing 3.0 expresa que en este punto se trata de comprender que conocer al cliente es
mucho mas que encontrar una persona interesada en tu producto (...), es entender que la
gente se encuentra en un mundo inestable y con problematicas econémicas y ecolégicas

gue es preciso subsanar.

Segun AMA (American Marketing Association, 2020), el marketing digital es el uso de
canales digitales o sociales para promover una marca o llegar a los consumidores. Este tipo
de marketing se puede ejecutar en las redes sociales, motores de busqueda, Internet,
dispositivos moviles y otros canales. Requiere nuevas formas de marketing para los

consumidores y comprender el impacto de su comportamiento.

Las redes sociales se han convertido en el mayor influenciador de la comunicaciéon entre
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una o varias personas, en ellas se facilita la interaccion entre individuos y esto genera
confianza y un sentimiento comin entre las personas, estas interacciones entre los
miembros pueden incluir textos, audios, videos e imagines u otro tipo de documento que
genere un tipo de comunicacion Uribe, Rialp y Llonch, (2013). Gracias a la evolucion y
crecimiento de las redes sociales las pequefias compafiias estan iniciando a utilizarlas
como estrategia de marketing digital, esto debido a su bajo costo y el uso de renombre,
siendo estas utilizadas para la construcciébn de una marca, para comunicarse con los
clientes y para dar a conocer de primera mano el portafolio de productos de la empresa
Espinoza, (2018).

Tabla 9 Diferencias entre el Marketing Tradicional con el Marketing Digital

MARKETING TRADICIONAL MARKETING DIGITAL

OBJETIVO Aumentar las ventas OBJETIVO Tener una relacion con el

cliente

Centrado en las caracteristicas del | Orientado al cliente, intenta ofrecerle un
producto o servicio producto o servicio personalizado a sus

intereses y necesidades

Diferencia entre vendedor y cliente; cada | Cliente y vendedor se sitian en el mismo

uno desarrolla un rol especifico. nivel

Publicidad directa y masiva Publicidad personalizada

Los resultados son rapidamente | Los resultados se miden rapidamente

cuantificables gracias a las estadisticas

Fuente. Castafio, J., y Jurado, S. (2020). Marketing Digital

2.1.7 MARKETING DIGITAL EN MICROEMPRESAS

Para las microempresas, este tipo de medio publicitario no era importante, ya que el
mercadeo era diferente y en esa época no se mostraban tantos cambios y causas que
agrandaran la competitividad entre las compafiias. Cabe mencionar que, no se requiere de
una inversion tan grande para lograr atraer clientes ya que se puede desarrollar estrategias
sencillas pero efectivas sacando oportunidades que sean beneficiosas y retribuirles para
una compafiia. Hoy en dia hay muchas pequefias y medianas empresas que no saben
cémo vender sus productos en internet ya sea por la falta de conocimiento, mala
informacion acerca de los procesos y falta de capacitacion que les brinde una alternativa
diferente para comunicar y vender sus productos en medios digitales. Este tipo de empresas

se concentran en vender y comercializar su producto, pero no se preocupan por la evolucion
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tecnoldgica que hoy en dia es de gran importancia y los puede afectar de manera que se
pueden quedar estancados y se pueden dejar ganar de la competencia (Harris y Rae, 2009).
Es de vital importancia que las empresas consideren evolucionar en el mercado a través de
medios digitales, ya que es un area valiosa para todas las compafias en especial las
pequefias y medianas empresas en donde su posicionamiento y reconocimiento en medios

digitales es casi nula.

Muchas empresas no le prestan atencion a este medio, ya que lo consideran innecesario y
piensan que ejecutar una inversion en este tipo de medios es un desperdicio de tiempo,
capital y se obstruyen a esta idea. Pero en realidad no logran imaginar que el internet se ha
transformado en una herramienta primordial para el progreso de las compafiias y no
necesariamente se tiene que hacer una inversion grande, dado que es una estrategia de
mercadeo puede gastar mas tiempo que dinero pero de alguna manera va a traer resultados
efectivos y exitosos, sobre todo hoy en dia que la competencia es mas dura y desarrollar
estrategias de mercadeo son indispensables para el desarrollo empresarial de una

compafiia Salazar, Paucar y Borja, (2017).

Hoy en dia implementar marketing digital en cualquier empresa sin afectar su tamafio es
indispensable, ya que es un instrumento importante para el desempefio de sus objetivos
para generar resultados exitosos y conseguir un buen posicionamiento en el mercado.
Siendo asi son muchos los beneficios que brinda el marketing digital a las compafiias
comercializadoras, como ganar mas clientes a bajo costo y de modo agil, reducir el tiempo
y crear una comunicacion mas asertiva con los clientes potenciales o nuevos. Pero para los
consumidores siempre existen muchas ventajas, una de ellas es el ahorro del tiempo,

debido a que no tienen que desplazarse de un sitio a otro Jarvinen y Karjaluoto, (2015).

2.1.8. ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL
El concepto de estrategia es objeto de muchas definiciones lo que indica que no existe una
definicion universalmente aceptada. Asi de acuerdo con diferentes autores, aparecen

definiciones tales como:?
+ Conjunto de relaciones entre el medio ambiente interno y externo de la empresa.

* Un conjunto de objetivos y politicas para lograr objetivos amplios.

3 Anénimo, Estrategias de marketing, www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplos-demarketing.,
www.rincondelvago.com/conceptos-de-marketing.html, Fecha de consulta diciembre de 2008
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* La dialéctica de la empresa con su entorno

» Una forma de conquistar el mercado.

* La declaracion de la forma en que los objetivos seran alcanzarse, subordinandose a los

mismos y en la medida en que ayuden a alcanzarse.

» La mejor forma de insertar la organizacion a su entorno.

Monge, (2010), Las estrategias de marketing son acciones que se llevan a cabo para

lograr un determinado objetivo de marketing, objetivos tales como captar mas clientes,

incentivar las ventas, dar a conocer los productos, informar sobre sus principales

caracteristicas, etc.

El disefio de las estrategias de marketing es una de las funciones del marketing, para poder

disefiarlas se debe antes definir y analizar las caracteristicas o perfil del consumidor que

conforma el mercado objetivo, y luego formular, analizar y seleccionar las estrategias que

mejor se adapten a dicho perfil, es decir, disefiar estrategias que pretendan satisfacer las

necesidades o aprovechar las caracteristicas del mercado objetivo.

Crear una estrategia de marketing es un desafio. Es el primer reto, el segundo es elaborar

un plan de marketing. Ambos ayudan a fijar objetivos, encontrar tu voz, seleccionar a la

audiencia y analizar a la competencia Monge, (2010).

Los primeros pasos para desarrollar una estrategia de marketing digital es definir o recordar

la importancia de todos estos elementos:

>

>

El publico objetivo. segmentar al publico y definir un producto/servicio adecuado
para cada persona.

Analiza el entorno en el que se mueve, como es el mercado, cédmo lo hace la
competencia, qué propuestas hay y como te vas a diferenciar.

Establece unos objetivos medibles y realizables (adquisicion de clientes, branding,
incrementar frecuencia de compra, conseguir prescriptores, aumentar el ticket
medio, etc). Prioriza y define una estrategia que vaya de menos a mas; conseguidos
los primeros objetivos, establece otros nuevos siempre alineados y acordes con el
negocio.

Desarrolla métricas estratégicas para cada objetivo y relaciona cada una de ellas
con un plan de accion concreto; define lineas de actuacion diferenciadas que

conformen un todo acorde con tu plan de empresa.
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» Acota los presupuestos, apunta los gastos e ingresos y reserva una remesa para
aquellas contingencias inesperadas que puedan surgir durante la implementacion.

» Mide los resultados utilizando kpi’s para optimizar los datos de tu campafia y afinar
al maximo el ROI.

» Crea un histérico de campafias en el que definas los pros, contras y resumas el
funcionamiento de cada una de ellas; es muy util para aprender de los errores y

mejoratr.

Colvée (2013), siguiendo esta linea de pensamientos, establece que tiene como principio
la inmediatez de la comunicacién y la segmentacion de los clientes, por lo que es necesario
reformular las estrategias de mercadotecnia y comunicacion. Pues las preguntas que ahora
tienen que contestar son:

e ¢ Qué contenido o informacion realmente le interesa a mi audiencia en linea?

e ¢ COmo los puedo atraer a mi sitio web?

e ¢ Qué método debo utilizar para comunicarme con ellos?

Kutchera et al. (2014) propone un proceso sencillo pero eficaz, al cual llama Modelo de

Exito, como se muestra en el siguiente diagrama:

llustracion 4 Modelo del éxito

E scuche a su audicia Investigacion
e X perimente como usuario mediante perfiles ,
= Planeacion
| ntegre sus canales de comunicacion |
—
T ransforme su audiencia en comunidades Lanzamiento y
—
0o ptimice los resultados _] Mantenimiento

Fuente. Joe Kutchera, Exito: su estrategia de marketingdigital en 5 pasos, 2013

El autor explica su modelo como un acrénimo y define:
E- Escuche a su audiencia. Invita a los empresarios a escuchar a su audiencia a escala
masiva, por medio de las redes sociales, (Facebook, Twitter y YouTube). Hace hincapié en

gue la clave de los negocios esta en la comunicacién exitosa. Escuchar y responder lo que
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las personas dicen acerca de sus productos o servicios es algo esencial para todo negocio,

grande o pequenio.

X- Experimente como usuario perfiles. El autor recomienda utilizar la informacion de los
clientes, que en la fase anterior fueron escuchados. Con esta informacion hacer perfiles de
ellos. Estos perfiles ayudaran a categorizar a los clientes, y asi identificar necesidades y

deseos por segmento.

I- Integre sus canales de comunicacion. El autor invita a aprovechar las bondades del
internet y conversas de humano a humano con los clientes, para transmitir las bondades
del producto al 100%.

T- Transforme su audiencia en comunidades. El autor sugiere explorar el proceso creativo
y la manera en que se puedan formular historias y campafias. Aqui se comparten
experiencias acerca de la manera en que las empresas lanzan campafias, para después

convertir a su audiencia objetivo en una comunidad.

O- Optimice los resultados. Aprovechar la flexibilidad del marketing digital, pues no se
detiene, es activo las 24 horas del dia y los 365 dias del afio. Las personas utilizan los
motores de buUsqueda para encontrar las respuestas que necesitan en ese preciso

momento.

Para mantener la atencion del cliente, es necesario crear una sélida relacion con ély ofrecer
servicios que lo atraigan a visitar la microempresa con frecuencia y comprar productos y
servicios. Debido a la relevancia de los nuevos negocios para las empresas, es crucial llevar
a cabo actividades exitosas de marketing digital. Para ello es necesario aplicar soluciones

apropiadas de comercializaciéon que garanticen el éxito sostenido del negocio.

COHEN, William A (2008, Una estrategia digital se puede definir como todas aquellas
acciones que ejecuta una empresa u organizacion para aumentar presencia y relevancia
en medios digitales como redes sociales, sitios web o incluso dentro de los motores de
busqueda como Google. En las estrategias digitales, las redes sociales toman un
protagonismo de gran importancia y conforman un escenario Unico para el marketing de

atraccion, el inbound marketing y las diferentes técnicas para generacion de prospectos.
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2.1.8.1 Tipos de estrategias

2.1.8.1.1 Estrategia orientada al reconocimiento de marca o branding

Crear un conocimiento de la marca o producto, mejorar la imagen propia de la marca y

aumentar su notoriedad para que crezca su valor y alcanzar a una mayor audiencia. La idea

es lograr un numero suficiente de impactos para que los compradores lo recuerden en sus

decisiones de compra presentes y futuras. El branding puede ser definido como la accion

de ubicar un nombre al producto utilizando la comunicacion digital. Autores como Sterman,

(2013); Aaker, (2015); Hoyos, (2016) coinciden que se debe de trabajar una personalidad

atractiva llena de significados para el cliente potencial y conectada a nivel emocional que

genere magia para alguien. El valor de una marca bien gestionada puede medirse en dinero.

Segun Meldini (2015), existen cinco elementos principales para construir una marca de una

empresa u objeto, los cuales son:

1.

Nombre: El primer paso consiste en crear un nombre o una denominacion para
posteriormente construir una identidad de marca que permita que la empresa,
producto o servicio se compacte y se diferencien del resto. Si es en el contexto
institucional o empresarial el naming colabora a construir un nombre que genere una
sensacion al momento de escucharlo por los demas; ya sea por su fonética,
palabras, formas o su originalidad. Meldini Adriana, (2015)

Identidad Corporativa Segun Duarte y Contreras, (2014), la Identidad Corporativa
es un conjunto de caracteristicas internas que generan la personalidad de la
empresa; se mantienen en vigencia y la diferencian en el entorno donde se
desarrolla. La identidad se comunica a través de su imagen mediante elementos
como: conducta, imagen y comunicacién que funcionan como objetos de
comunicacion externa, hacia lo publicos objetivos. Mientras la esencia de la
organizacién es aquel concepto los acompafia y juntos forman una sola identidad

corporativa.

Dentro de la identidad se presentan dos componentes que forjan la Identidad Corporativa

a. Laidentidad Visual Segun lo define Olvera y Zambrano, (2019), la identidad
visual es el proceso de percepcion visual que un ser humano tiene sobre un
simbolo existente; que se genera mediante la abstraccion mental de su disefio
y la extensién de cada uno de los componentes a simple vista y que diferencian
a la organizacion de otra. La identidad visual tiene que caracterizarse por ser

muy definida, coherente, Unica y exclusiva.
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b. Laidentidad Cultural Lueza, (2018), sefiala que con un enfoque mas general
la identidad cultural abarca rasgos internos como las creencias y formas de
interrelacion con los demas. En términos mas generales esta dirigida por la
personalidad de la organizacion marcada por valores, mision y vision que
define la existencia de la empresa. Puesto que ademas se ve reflejada en cada
uno de sus colaboradores a si mismo ayuda a llevar un orden en los aspectos
internos y buscar una adaptacion en el medio donde se desarrolla la
organizacion.

3. Posicionamiento Meldini Adriana, (2015), el posicionamiento es un término que
indica en qué lugar se encuentra la marca de un producto o servicio, en la mente de
los usuarios. Por ello se importante encontrar una cualidad o atributo de la cual hara
un prototipo para que un sello se apropie de un mercado de mentes humanas. Para
desarrollar un posicionamiento y por ende la fidelizaciébn es necesario conocer el
target o publico objetivo y esto se logra con una segmentacion de mercado que le
permite al estratega estudiar al consumidor y delimitar al pablico al que va dirigida la
marca y sus derivados. Alicia Anabel Aucapifia Alvarado, (2017)

4. Lealtad haciala marca Segun Capriotti citado en Meldini Adriana, (2015), una marca
es una promesa que debe cumplir a satisfaccién con lo que dice ser”. Porque de ello
depende las futuras asociaciones o calificativos que se le adhieran a la misma debido
a una buena o mala experiencia que hayan vivido uno o varios usuarios frente al sello
que se convierte en una garantia del producto o servicio. (p.26) Todo funciona como
una gran red que se conecta de forma especial entre usuarios y marcas cuando ha
existido cumplimiento de la promesa. Este ciclo sucede en la mente de los usuarios
que proyecta cualidades positivas o negativas debido a las experiencias de compra
que ha tenido. Lo cual trae la lealtad del cliente porque el busca un sello de garantia
que le genere confianza hacia la marca para después convertirla en la de su
preferencia.

5. Arquitectura de la marca Es aquella estrategia que permite al branding definir con
claridad y coherencia cinco elementos que muestran la esencia de la marca. Estos
son: identidad, misién, visién, valores y cultura corporativa. Que seria aconsejable
poner en practica en una empresa tanto de forma interna con sus empleados o de
forma externa con sus usuarios, proveedores y medios de comunicacion. Meldini
Adriana, (2015) Para Meldini Adriana, (2015), establecer una arquitectura de marca
implica plasmar una estructura que funcione como guia en el futuro que responda a

ciertos cuestionamientos como la creacidon de unos nuevos productos, nuevos
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mercados, enfoque de la comunicacion y publicidad y ademas sea un respaldo de

las decisiones que le empresa tome en un futuro.

2.1.8.1.2 Estrategia orientada a la generacion de leads
Involucra a todos los procesos y herramientas destinados a captar clientes. Esta parte del
marketing intenta estimular el interés de los prospectos hacia los productos o servicios de

una empresa, haciendo uso de diferentes métodos o canales de comunicacion.

Captar clientes potenciales que se conviertan en clientes futuros a través de la realizacion
de acciones en la pagina web como pueden ser rellenar un formulario, solicitar un

presupuesto, suscribirse a una newsletter o realizar una llamada para contratar un servicio.

Los leads son clientes potenciales para las empresas. Con la estrategia y la herramienta de
marketing automation adecuada, una empresa recibira al cliente tras su primera interacciéon
y lo educara durante todo el proceso de compra para alentarlo a la conversién, y a la hora
de emprender la busqueda de nuevos clientes, existen varios canales y métodos a los que

puedes recurrir.

2.1.8.1.3 Estrategia orientada a la conversion a ventas y rentabilidad.
Conseguir la venta en un corto espacio de tiempo (en la misma pégina web o con un
comercial) y un retorno inmediato de la inversion. Para que esto sea factible es necesario
obtener visitas cualificadas con altas probabilidades de conversién. En ese punto, pretende
gue el publico haga una accién, sea esta un "Me gusta" en Facebook, hacer una
subscripcion en el blog o que rellene a un formulario con sus datos personales. En estas
situaciones se desea que el publico, ademas de conocer el contenido y tener sus problemas

solucionados, permanezca por mas tiempo en el sitio.

El proceso de conversion ocurre justamente cuando una accién clave dentro de la estrategia
es ejecutada por el usuario de acuerdo con los objetivos. El usuario deja de ser apenas una
persona online que estaba buscando algo y que ha encontrado, para transformarse en un

lead, un fan, un cliente, entre otros.

2.1.8.1.4 Estrategia orientada a la generacion de trafico
Esta empresa se enfoca en obtener el mayor nimero posible de visitantes en la web y darla
a conocer a un publico muy amplio y de calidad. Como objetivos secundarios pueden estar
aumentar los ingresos publicitarios como consecuencia de esas visitas 0 aumentar las

ventas offline, gracias a dar a conocer el producto de forma online.
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Existen dos tipos principales de trafico
1. Tréfico organico

El término trafico organico, se refiere a los visitantes del sitio que provienen de motores de

busqueda como Google o Bing.
2. Trafico pago.

Por otro lado, los visitantes considerados como trafico pago son los que llegan al sitio a
través de anuncios como Google Adwords y Facebook Ads, enlaces promocionados y otros

métodos pagos.

Las estadisticas han demostrado que el 51% de todo el trafico de la mayoria de los sitios
web es organico. De manera que, muchos propietarios de sitios compiten para optimizar el

SEO de su sitio web al maximo

2.1.9 TECNICAS DE MARKETING DIGITAL

Cada una de las técnicas tiene caracteristicas que las hacen mas adecuadas a cada tipo
de estrategia, aunque la mayoria son vdlidas para varias, siempre que se adapten las
caracteristicas y creatividades de las acciones.

La técnica es, precisamente, la puesta en practica de una estrategia digital. Se establece
definiendo qué herramientas emplear y como se utilizardn. En pocas palabras, la estrategia
digital se planifica a largo plazo, mientras que la tactica son las acciones de marketing a
corto plazo. A continuacion, se describiran las técnicas que se acoplan al Marketing Digital

especialmente para microempresas.

2.1.9.1 Marketing en buscadores (SEM)
Se encargan de gestionar los enlaces patrocinados que aparecen en los buscadores

siempre que un usuario realiza una busqueda (Orense y Rojas, 2010).

La base del SEM estad en que los buscadores son buenos proporcionando informacién
relevante y que los usuarios los utilizan constantemente para encontrar los productos,
servicios y contenidos que les interesa. Mediante palabras clave localizan lo que buscan

facil y rapidamente.

Dado que el rango de términos empleado por los usuarios es muy amplio y variado, un

aspecto clave del marketing en buscadores radica en decidir qué palabras o frases utilizar
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para promocionar un sitio web. Hacer la seleccion correcta te permite llegar a usuarios

verdaderamente interesados en lo que se ofrece.

2.1.9.2 Tipos de listados en los buscadores
Una vez identificadas las palabras clave, el siguiente paso del marketing en buscadores

consiste en obtener buenas posiciones en las paginas de busqueda.
Existen 2 tipos de listados:

1. Listados organicos o naturales Suelen aparecer en el centro de la pagina
y son el resultado de que un usuario haga una busqueda. Cuando eso
ocurre, el buscador aplica algoritmos para seleccionar y ordenar las paginas
gue se mostrardn. Aparecer en estos listados es gratuito y recibir clics
también.

2. Listados de pago Suelen situarse en lo alto de los resultados (por encima
de los listados organicos) y también en la columna derecha. Su
funcionamiento es similar al organico; cuando un usuario hace una
basqueda, aparecen anuncios con un enlace a una pagina. La diferencia

esta en que si alguien hace clic en tu anuncio pagas una tarifa.

La ventaja de este tipo de estrategia es que las paginas de las organizaciones aparecen
entre los primeros puestos desde el primer dia. Ademas, Unicamente se gasta por cada clic

gue se recibe, lo que proporciona un gran control de la inversion en publicidad.

2.1.9.3 Video Marketing
Es una evolucion de la publicidad display para su realizacion en plataformas de video como
YouTube o Vimeo, Es cuando se emplea material audiovisual en Internet para promover
una marca, producto o servicio, para alcanzar ciertos objetivos previamente establecidos.
La clave del éxito de esta técnica es la creacion de contenidos que provoquen conversacion

entre el publico, para tratar de volverse virales.

Videos sobre productos, eventos, entrevistas y opiniones, todos pueden ser Utiles para

mejorar la imagen de una compafiia e incrementar las ventas.

2.1.9.4 Marketing Movil (Mobile Marketing)
Publicidad en soportes publicitarios que han sido optimizados para los dispositivos méviles
como Smartphone y tabletas. Considerado como uno de los mas importantes que se usa

en la relacién cliente y empresa, este medio nos ofrece un gran potencial en publicidad ya
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gue sus acciones se dirigen especificamente a los dispositivos moviles, posee muchas

ventajas como la creatividad, integracion e interactividad.

Este tipo de marketing toma en cuenta dos tipos de campafias, esto va depender quien

toma la iniciativa, se mencionan las siguientes:

= Push (empujar); donde la empresa iniciard una accién enviando
anuncios publicitarios con un ms o mms a los usuarios que se encuentren
en una base de datos.

= Pull (tirar); en este tipo de campafia, la empresa que lanza determinado
producto difunde un nimero donde el cliente puede enviar un mensaje,
muchas veces lo hace en el envase del producto, entonces si el cliente
se interesa puede enviar un mensaje asi la empresa y el cliente
entablaran comunicacion en otras palabras en la comunicacion entre

cliente y marca.

2.1.9.5 Email Marketing
Menciona Martinez et al. (2015) que este tipo de técnica esta basada en envio de mensajes
via correo electrénico a una lista de contactos mediante el uso una base de datos propia o
de terceros. El primer medio de comunicacion con el que se relaciona con el cliente, el email
es la herramienta de marketing favorita de los clientes y las empresas. Se utiliza el email
marketing para generar y nutrir a los clientes. Para tener un excelente mensaje se pueden

realizar las siguientes acciones:

e Envia contenido de calidad para educar y madurar a tus prospectos.

e Programa los correos para que lleguen en el momento mas adecuado para tu
cliente.

e Segmenta a tu audiencia y envia correos que sean relevantes a sus intereses.

e Comunicate con cientos de clientes con tan solo un clic.

Una buena técnica de este tipo se distingue porque los textos enviados tendran en cuenta
los intereses del cliente o consumidor potencial, por lo que tendran cierta personalizacion

para evitar que sean marcados como spam.

2.1.9.6 Redes Sociales (SMM).
Para Estrada et al. (2013), las redes sociales y los dispositivos mdviles de Ultima generacion
han establecido una interesante relacion de simbiosis. Unos (las redes sociales) han

ofrecido un medio que permite a las personas comunicarse de una forma mas efectiva,
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hasta el punto de compartir informaciéon con otra persona mediante tu mévil se puede
convertir en una experiencia placentera. Por medio de las redes sociales se pueden lograr
ventas importantes. Dentro de las técnicas de Marketing Digital, esta opcion es la de menor
costo, partiendo de que toda empresa puede acceder a crear un perfil gratuito en cualquiera
de las redes sociales. Su mantenimiento es muy sencillo y no requiere mas conocimiento e
inversion que el tiempo de escribir brevemente alguna novedad o mensaje, para que los

clientes se recuerden de la empresa.

Parte del éxito que los dispositivos mdviles tienen en la actualidad es debido al gran nimero
de usuarios de redes sociales que los utilizan, el autor nos dice que han pasado de aparatos
cuya funcién principal era realizar una llamada, a permitirles publicar, comentar o subir una
foto en las redes sociales y todo ello desde la comunidad de su casa. Existiendo decenas
de herramientas que hay que manejar para un SMM exitoso, adicionalmente existen
posibilidades publicitarias y herramientas de promocién para destacar la presencia y
producto en estas redes sociales.

Es importante destacar que las redes sociales ahora forman parte de la vida cotidiana, y
facilmente se pueden utilizar en pro de las empresas. Como se ha mencionado, con los
avances tecnologicos nada es eterno. Por el momento las redes sociales mas conocidas
son:

e Facebook

e Twitter
e Linkedin
e WhatsApp.

e Instagram.

e TikTok
e YouTube

Basicamente se trata de toda la publicidad que se haga en redes sociales.

2.2. MARCO REFERENCIAL

2.2.1 Antecedentes de la empresa
Subliser-Innova es una microempresa, proporciona productos que estén hechos de
polimeros o tengan un recubrimiento polimérico. La idea nacié por la necesidad de auto

emplearse y generar un ingreso extra, el duefio contaba con la experiencia para llevar a
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cabo esta idea, con poco recurso y obteniendo un préstamo fue como se logré obtener la
materia prima, asi como maquinas especiales para la elaboracién de estos productos, inicio

sus actividades en el mercado en el afio 2019.

Esta microempresa se encuentra en la etapa del ciclo de vida del nacimiento ya que tiene
muy poco tiempo de creacion, por lo que sus servicios estan creciendo poco a poco, por el
poco tiempo en el mercado y las ventas aun bajas no cuenta con una estructura
empresarial, las instalaciones son pequefias, el personal que labora es limitado y cada uno
lleva 1 o varias responsabilidades dentro de esta empresa. Esto trae como resultado el
llevarla al rezago en este ambito y evitando que pueda competir en el mercado.
Desafortunadamente esta microempresa carece de falta de recursos para invertir, falta de
flujo de efectivo, falta de documentacion, todo el conocimiento fundamental del negocio esta
en la cabeza del duefio.

La falta de conocimiento o publicidad hace que esta microempresa provee productos a
precios bajos para tener un mayor espacio en el mercado, generando pérdidas. Esta
microempresa tiene clientes ocasionales que llevan a cabo la compra de productos
personalizados, ya que solicitan los servicios de manera esporadica. Lo cual implica
menores ventas, una desventaja que tiene esta microempresa es el no contar con productos
en existencia, ya que por ser un servicio de diseflos personalizados para diversas
categorias permitiendo que el cliente pueda arriesgarse inicialmente a pedir un producto
para valorar la calidad del trabajo, ya sea en el formato del producto, o tiempo de entrega
u otro tipo de detalles que provocan menores ganancias para el duefio de la empresa.

De igual manera se puede identificar que presentan negligencia al uso de las herramientas
como parte del proceso de marketing digital para la difusion y promocién de sus productos,
tiene un canal de ventas directas y personales Unicamente en un establecimiento fisico,
contactando a clientes ya existentes por teléfono o confiando en ser recomendados por

ellos. Esta empresa opera con todas las caracteristicas de una microempresa.

2.2.1.1 Giro y Tamafio
La empresa se dedica al giro de servicios de publicidad y marketing, y es considerada como
una microempresa de acuerdo con la definicién proporcionada por Nacional Financiera.
Actualmente cuenta con 5 colaboradores. Especializados en las areas de disefio,

administracién y contabilidad.
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2.2.1.2 Ubicacién

La microempresa se encuentra ubicada, en el centro del municipio de Tlanalapa Hgo, uno
de los ochenta y cuatro municipios que conforman el estado de Hidalgo en México. La
cabecera municipal y localidad mas poblada es Tlanalapa. Colinda al norte con los

municipios de Zempoala y Singuilucan; al este con los municipios de Singuilucany

Tepeapulco; al sur con el municipio de Tepeapulco y el Estado de México; al oeste con
el estado de México y el municipio de Zempoala.

Un dato importante acerca de este municipio es que segln datos del Censo Econémico
(2019), en los sectores econdmicos que concentraron mayores ingresos totales fueron

Comercio al por menor ($187M MX) generando el 47.1 %; Industrias Manufactureras e

industrial ($179M MX) 44.9% y Comercio al por Mayor ($12,3M M) 3.10%.4

Siendo un negocio informal la empresa adn no cuenta con placas o espectaculares en su
exterior que permita identificarlo desde afuera.

llustracion 5 Ubicacién de la microempresa
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Fuente. www.google.com/maps/place/subliser-Innova

2.2.1.3 Descripcién de los Productos que Ofrece la Empresa
Subliser-Innova proporciona productos personalizados que estén hechos de polimeros o
tengan un recubrimiento polimérico. Antes de la impresion digital, la reproduccién de

imagenes sobre productos de este tipo requeria procesos complejos y laboriosos, tales

como la serigrafia o la transferencia con vinilo. Un proceso digital, lo que significa que todo

4 FUENTE: INEGI Censos Econdmicos (2019)
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el disefio se realiza mediante software de disefio grafico y los disefios se procesan con una
impresora que puede reproducir imagenes digitales. Las impresiones de este tipo se
pueden preparar y producir de manera rapida y econdmica, lo que las convierte en la opcion

ideal para la creacién de articulos personalizados y Unicos.

Los principales productos de Subliser — Innova son los siguientes se adjunta una

descripcion breve de los mismos.

Tabla 10 Productos que ofrece la empresa

PRODUCTO DESCRIPCION CARACTERISTICAS
r"’ ) 1 Materiales: TactoAlgodon, Tipo
L. Dry fit y Poliester. I
N Playera Poliéster Dama| r1.c ey MED, GDEY XL. }' 1'
, y Caballero Cuello | cuello Redondo y Cuello V. ‘
redondo. Tecnicas sugeridas: Sublimacién, |

Recorte de Vinil, Serigrafia.

Gorra Tipo Trucker

11 oz calidad AA Taza blanca para sublimacién

|

\ Z Taza blanca -Tamaiio: 11 oz.

1M LI P

Ml{Y‘ fE «OE:U -Cerdmica.
&aﬂﬂ f«. -Grado AA

Material: Taza de 110z Magica

Taza Mégica Matey |.- Contenido: 12 piezas
Brillante .- Fabricado: Cerdmica

.- Colores Disponibles: Negro

r . |
m Material: Cerdmica
;[\.[ s Taza Cénica Capacidad: 170z
| Color: Blanco
e —
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transparente y popote: Verde, morado y rojo. Capacidad: 500 ml.

Masé istal
g Jarra Masén Crista Acabado: Satinado Colores de tapay
satinada

ot

Botella Deportiva Aluminio Blanca 750 ml.

Tarro Cristal
transparente y Capacidad: 500 ml.
satinado 16 oz

Funda para Cojin con |Largo x AnchoB5 cm x 35 cm
cierre DidmetroB5 cm
FormaBuadrada

Material: Confeccionada en tela 100% poliéstery
ribeteada con encaje

Servilleta Medidas: Alto 44 cm Ancho 33 cm

Técnicas sugeridas para impresién: Sublimacién,
Serigrafia, Transfer, Recorte de vinil.

Fuente. Elaboracion propia con los datos obtenidos de Subliser-Innova.

2.3 USO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING ACTUAL

Actualmente la microempresa no cuenta con un plan de negocio o una estrategia de

marketing formal. No se ha definido una mision clara ni una vision que servird como brujula

para el desarrollo de la empresa.

Como no se requieren recursos financieros externos la empresa tampoco ha establecido

ningun tipo de plan financiero.

Las Técnicas mercadolégicas que utiliza la empresa actualmente son:

a.

b
c
d.
e

El uso de Teléfono, llamadas y mensajes por medio de WhatsApp.
Una lista impresa de productos realizados.

Una lista impresa de precios.

Base de datos clientes.

Uso de una pagina en Facebook.
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231 El uso de Teléfono, lamadas y mensajes por medio de WhatsApp.
En cuanto al uso de teléfono se ha beneficiado esta microempresa, ya que hace mucho uso
de la aplicacion de WhatsApp, que mediante estados se publican algunas imagenes que ya
se han entregado a los clientes. Y asi tener vistas Unicamente de los contactos de personas
que se tienen registrados en el mévil. Es un medio de atraccion, pero no logra la posicion

ni atraccion de clientes.

llustracion 6 Estado de la aplicacion de WhatsApp

Mi estado
Ayer 9:14 p. m

YA TIENES TUS
&

(JREG.L

"\ DE FILBE A

ET O

iser-InnNnova

Contactame J4= @

Fuente. Estado de WhatsApp empresa.
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2.3.2 Listaimpresade productos

Tabla 11 Productos y precios.

realizados y precios.

Técnicas sugeridas para impresién: Sublimacidn,
Serigrafia, Transfer, Recorte de vinil.

PRECIO
PRODUCTO DESCRIPCION CARACTERISTICAS Y
Tl ey Materiales: Tacto Algodon, Tipo
o Dry fit y Poliester.
Playera Poliéster Dama| 14)3s: cH, MED,GDE Y XL. 'q'
y Caballero Cuello Cuello Redondo y Cuello V. $ 200.00
redondo. Tecnicas sugeridas: Sublimacion, Ia ' . '
Recorte de Vinil, Serigrafia.
BlancolAzul Ry BlancoNegro oe
Blanco/zul Menta BlancoRiap oe
Blanco/Amarillo Nedn Blanco/Rosa Pastel 0
2 BlancoCoral BlancoVerde Banders (@
Gorra Tipo Trucker ;;g{;a Bonclerdelinen () S 80.00
BancoNaranja Nedn BlancoVino 08
BlancoMango 0
11 oz calidad AA Taza blanca para sublimacién
-Tamafio: 11 oz.
Taza blanca 2 s 20.00
-Cerdmica.
-Grado AA
Material: Taza de 110z Magica
Taza N’Ia.gll:a Matey |.- Cont_enldo:lz ple_zas s 120.00
Brillante .- Fabricado: Cerdmica
.- Colores Disponibles: Negro
Material: Cerdmica
Taza Conica Capacidad: 170z S 190.00
Color: Blanco
Jarra Mason Cristal
A i Acabado: Satinado Colores detapay S 200.00
ransp{are <Y popote: Verde, morado y rojo. Capacidad: 500 ml. .
satinada
Botella Deportiva Aluminio Blanca 750 ml. S 200.00
Tarro Cristal
transparente y Capacidad: 500 ml. S 180.00
satinado 16 oz
Funda para Cojin con |Largo x Ancho35 cm x 35 cm s 90.00
cierre Didmetro35 cm &
FormaCuadrada
Material: Confeccionada en tela 100% poliéstery
ribeteada con encaje
Servilleta Medidas: Alto 44 em Ancho 33 cm S 20.00

Fuente. Empresa Subliser-Innova
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2.3.3 Base de datos clientes
La microempresa tiene una pequefia base de datos donde se tiene los registros de

clientes, nombre, teléfono, direccion y correo electrénico.

Tabla 12 Base de Datos actual de clientes

Seguimiento de drdenes de Trabajo AYUDA 3
Cliente Domicilio Localidad Teléfona Correo electrdnico
NORMA DAVILA ORTEGA SIDENA SAHAGUN
PATRICIA AMBRIZ DAVILA ELPALVAR PACHUCA 7712345390
LAURA LUNA SANCHEZ CENTRO TLANALEPA 7919134361 luna0& 710 @hotrail.com
ALFONSO JUAREZ RAMREZ CENTRO TLANALEPA TT3019218
ANGELES GONZALEZ MARTINEZ GERARDO ROLDAN NTEN TLANALAPA T751517812|  ariel 18992@hatmail.com
(SCAR LUNA JUAREZ CHIDALGO SUR 7751233603
ANGELES ROLDAN LOPEZ € 16 DEENERD 7712608573
RVING LEQNEL MARTINEZ CNIi0S HEROES 7713018215
MARIA DEL CARMEN MARTINEZ ORTEGA CIGNACIO ALLENDE ORIENTE 7752367829
FRANCISCO OLVERA ORTEGA 775123457 gapeto30@hatmail.com
JOSEFINA JUSREZ CASTILLO C ALDAMA OTE 7751571600
MAYRA FLORES CAMACHD ( ZARAGOZA NORTE 7757506072
ADRIAN DE JESUS MENDEZ RAMIREZ BLVD DELOS ASTROS ZEMPOALA 7112791627
ANA SARETH HERNANDEZ ROBLEDO COLALFREDOVBONFIL  [ARR CD SAHAGUN-TLANALARA Ana sareht013@gmeil com
ORGE LUIS CASTILLO RUIZ. CLAZARQCARDENAS | COLALFREDOVBONFIL | 7751007797  |gji_jruik@hotmail.com
MARGARITA JUAREZ CASTILLO CIGNACIO ALLENDEQTE COLCENTRO THI3610  |gemajiju@hotmal es
MIRIAM MARINA RAMIREZ GONZALEZ, CHERMANQS FLORES MAGO] COLALFREDOVBONFIL| 7751887970 |miriamuaeh@gmail.com
ARACEL| BARRERA FLORES ‘ CCIRCUNVALACION SUR | COLALFREDOVBONFILL 5613311140
Instrucciones Uwi Tipo de Traajos | Trabsjos | Estado defrabajos | Ftaco de cobranzas | Ayud | Mol | (3 4]

Fuente. Base datos Clientes. Empresa Subliser-innova

2.3.4 Uso de una péagina en Facebook.

En cuanto a su pagina de Facebook, se puede observar que, si bien hay actualizacion
constante de la misma, no hay mucha interaccién con el publico, pocos sorteos y
promociones, no lanzan descuentos, esta microempresa cuenta con una pagina en
Facebook con mas de 140 seguidores. Nos da la opcion de poder contactarnos con la
microempresa, conocer sus productos elaborados, su pagina demora entre 1 a 2 horas en

responder los mensajes
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llustracion 7 Perfil de Facebook Subliser- Innova

E 3 el | i - ey anors
L = g
Subliser-Innova @ Enviar mensaje 33 Creacion de la pagina 3 de junio de 2020
Subliser-Innova
o Me gusta (D Comentar 2> Compartir
Personas >
Inicio
Publicaciones F ey Subliser-Innova 140
Rews® 4 dejulio Q@
Opiniones
Seguimos innovando gracias por su preferencia Lugares » Tlanalapa
Fotos JJ 7911022493
X English (US +
Informacion Portugués (Brasil) - Francais (France)
% Deutsch
Comunidad

Crear una pagina -
Meta © 2022

Fuente. Perfil de la pagina de Facebook

Mediante el Facebook de la microempresa, uno se puede enterar de las diferentes
actividades y productos que realiza la microempresa tanto para el interés de los clientes

potenciales, como para el puablico en general.

CAPITULO lll. PROPUESTA DE INTERVENCION

Las estrategias de marketing digital establecen los pasos a seguir para lograr los objetivos
de posicionamiento planteados por las microempresas y asi lograr el funcionamiento ideal
a corto y largo plazo, En este sentido, en la presente investigacion busco establecer
estrategias de Marketing digital para el posicionamiento de microempresa Subliser-Innova,
Tlanalapa 2022 como un motor que impulsé una transformacién en el comportamiento del
consumidor y en areas como el marketing y la publicidad

A continuacion, se representan las estrategias que se considera ser utilizadas por
microempresas con un nivel primitiva de digitalizacion. Se hace especial énfasis en este
tipo de estrategias ya que podrian ser las mas usadas por las microempresas considerando
gue estas adoptan nuevas tecnologias con menor rapidez e intensidad que las empresas

grandes.
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En resumen, se plantean las siguientes fases a llevarse a cabo para lograr el objetivo
principal de la empresa Subliser- Innova.

1) Diagndstico. En este proceso se hizo el analisis y se fue recolectando la informacion
como el andlisis FODA, definicién de productos y servicios, asi como documentaciéon de
precios y levantamiento de encuesta a clientes.

2) Disefio. Disefio del logo, colores, lineamientos de identidad de la marca, asi como la
posterior elaboracién de las aplicaciones a emplear tanto en version impresa (tarjetas,
volantes, banners) como en version virtual (Sitio web)

3) Implementacién. En esta etapa se llevan a cabo las acciones de mejora para el
posicionamiento de la empresa.

4) Promocién, Una vez que se ha documentado la informacién necesaria se procede con
una mayor difusion de los servicios, dirigida al mercado meta.

5) Evaluacion. Trimestralmente ser hard una revision de los resultados que vayan teniendo

las estrategias implementadas.

Estas fases se pueden enlistar en 9 actividades mismas que ya cuentan con una fecha de

inicio, realizacion, y cierre. Tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 13 Listado de actividades acorde a las areas de mejora, incluidas en la estrategia del plan de

marketing.

MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT
22 22 22 22 22 22

FASE ACTIVIDADES

NOV
22

Diagndstico Disefio de aplicaciones de difusion y

Analisis FODA

Levantamiento de encuesta

Elaboracion de disefio de marca

publicidad

Creacion de sitio web

Implementacion Implementacion de nuevos servicios

Inscripcion de membresias

Curso de capacitacion

Promocioén Publicidad en internet

Evaluacion

Realizacion de evaluaciones

periddicas
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En cuanto al analisis de la informacion se determinaron para esta microempresa, dos

principales estrategias a emplear en este estudio para posicionar a Subliser- Innova.

3.1 ESTRATEGIA ORIENTADA AL RECONOCIMIENTO DE MARCA O
BRANDING

Se propone acciones orientadas a construir y posicionar la marca en la mente del cliente
potencial, de reconocimiento de marca creando campafias ya sea en medios tradicionales
como en medios digitales como por ejemplo dirigir al publico objetivo hacia una pagina web,
visualizar a la red social, elaboracion de contenido dinamico, disefios atractivos, y

dindmicas que motiven a los clientes a compartir y hablar del contenido de la microempresa.

3.1.1 Desarrollo de los elementos principales para construir una marca

Nombre Se debe entender a quién le hablara la marca. ¢ A quién esta dirigida? ¢Quién es
el cliente ideal? ¢ Por qué se creo el negocio en primer lugar?
o Subliser. La idea de esta primera parte nace a partir del término en cuanto a la
sublimacion y serigrafia
o Innova. La continuacion del nombre para esta empresa resulta de los productos

gue se ofrecen y que son innovadores y Unicos.

Establece lamisién y vision, Recopila todos los elementos diferenciadores que se pueden

ofrecer, es la base para crear la identidad visual y verbal.

Mision
La Mision de la empresa es: “Ser una empresa que proporcione productos personalizados
con disefios ideales e innovadores, brindando diversos servicios de impresion ofreciendo
calidad en cuanto a estrategia y publicidad, desde el disefio de una campafa creativa, hasta
la realizacién de piezas publicitarias, Haciendo que su empresa sea notable y que su marca

impacte y sea inolvidable logrando la satisfaccién del cliente.
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Vision
La Visién de la empresa es: “ser la mejor empresa de articulos personalizados, generando
constantemente nuevas ideas agradando al cliente, garantizando su permanencia a través

de calidad y servicio”.

Identidad de marca fuerte y consistente, Identifica un nombre llamativo y un logotipo
original, creando todo un panorama que identifique la marca y consiga relacionar todos los
elementos con ella.

Subliser — Innova.

Crea un eslogan memorable Plantar la idea en la mente de los consumidores para que,

al escuchar o leer el eslogan, puedan identificar la marca inmediatamente.

llustracion 8 Eslogan Subliser - Innova

ll.!.‘l[‘l"'l.ﬂ.ﬁlﬂﬂ. 5 SBllﬂ a{tﬂ

3.2 ESTRATEGIA ORIENTADA A LA GENERACION DE TRAFICO

Va de la mano con el uso de publicidad y herramientas online. Precisamente si el negocio
estd enfocado en saber vender productos y servicios con ayuda de los medios digitales,

ese va a ser el principal punto de apoyo.

En la aplicacion de esta estrategia se hara uso de trafico organico el cual se refiere a los
visitantes del sitio que provienen de motores de busqueda como Google. En la blusqueda
de la microempresa se detectd que arroja como Unica opciéon la microempresa Subliser-
Innova, como primera opcidn muestra el sitio de Facebook, y posteriormente un sitio de

negocio.

Con mayor detalle el andlisis mostré6 que, aunque la empresa pueda carecer de una

estrategia, los duefios reconocen al marketing digital como una estrategia de negocio
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adecuada que puede ayudar a la MIPYME a promocionarse y crecer en términos de clientes

y ventas

El empleo de estrategias de tecnologias digitales y la generacion de interés en la empresa,
mejora considerablemente el consumo de los productos, es decir que, a mayor aplicacion
de estrategias de tecnologias digitales, mayor sera la generacion de interés en los

consumidores.

Se observé que para que la empresa pueda tener como obijetivo la generacion de ventas
en linea es necesario contar con la infraestructura, es decir, un sitio web integrado con una
plataforma de ventas. El no contar con un sitio web impide el integrar la publicidad pagada
para redireccionar trafico al sitio y recolectar una mayor cantidad de datos sobre el

desempefio de la estrategia

Se recomienda realizar constantes actividades del marketing digital (medios digitales) y el
conocimiento de necesidades del cliente, ya que es de vital importancia dentro de la
organizacidn en consecuencia a mayor realizacién de actividades de marketing (medios
digitales), mayor serd la obtencion de datos respecto a las necesidades del cliente, que
ponga en practica una agresiva campafa publicitaria basada en estrategias de marketing
digital, asi como en redes y espacios digitales, promocionando y ofertando los productos

variados con los que cuentan; ello les ayudara a posicionarse en el mercado

Sin importar si la MIPYME vende en linea o a través de una tienda fisica. Aun cuando la
empresa no pueda medir el impacto directamente, los esfuerzos para promocionarse en
medios digitales tienen un impacto positivo en los clientes y las ventas en tienda fisica. La
presencia fisica y la presencia digital son complementarias, una se alimenta de la otra, son

un circulo virtuoso que ayuda a la empresa a potenciar su crecimiento.

3.3 PROPUESTA DE LA NUEVA PRESENTACION DE MARCA PARA LA
MICROEMPRESA SUBLISER- INNOVA.

llustracion 9 Logotipo de la marca en color.

Subliser- Innova
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llustracién 10 propuesta de la imagen corporativa

U
v d

llustracion 11 Propuesta del logotipo

S

Subliser- Innova

|
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3.4 CREACION DE PAGINA WEB

Es importante tener una pagina web, ya que es la carta de presentacion de la empresa a
nivel virtual, ademas, tener una pagina web brinda mayor nimero de posibilidades que no
brinda una red social, por ejemplo, hacer ventas online, publicar catalogos virtuales, asi
como una pequefia inversion en la técnica SEM, que trata del posicionamiento de la pagina
web en buscadores, permite mejorar la visibilidad de la marca en diferentes buscadores.

Una ventaja que tiene la pagina es que permitird que los clientes encuentren de forma
rapida y sencilla informacién, estard todo el tiempo disponible, se promueve una
comunicacion, y se tiene la posibilidad de captar nuevos usuarios o clientes y se genera

una buena imagen. Otra ventaja es que se puede adaptar a cualquier dispositivo movil.

Propuesta de pagina web en Plataformas gratuitas, que permiten crear un sitio web

llustracion 13 Propuesta sitio web creado con Mi Negocio de Google

subliser-Innova

Fuente: https://subliser-innova.negocio.site

Incluir dentro de la pagina web un catalogo que esté disponible para el publico que necesita
conocer la presentacion de los productos, como de sus precios y sea mas interactivo o

innovador.
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llustracion 14 Catalogo virtual de la empresa

subliser-Innova

PEDIR UNA COTIZACION

CATALOGO

e P
<‘ =y
L e\ "

Fuente. Elaboracion propia.

3.5 PROPUESTA PARA LA ESTRATEGIA ORIENTADA A LA GENERACION
DE TRAFICO

Va de la mano con el uso de publicidad y herramientas online. Precisamente si el negocio
esta enfocado en saber vender productos y servicios con ayuda de los medios digitales,
ese va a ser el principal punto de apoyo.

En la aplicacion de esta estrategia se hara uso de trafico organico el cual se refiere a
los visitantes del sitio que provienen de motores de blisqueda como Google, para lograr
el posicionamiento de la pagina es necesario ingresar diferentes palabras clave mismas
gue seran reconocidas por el buscador, en el momento que se realiza la basqueda, de tal
manera que al reconocer estas palabras clave automaticamente aparecerd la direccion
electrénica de la empresa Subliser- Innova en los primeros sitiales de las paginas de
resultados de los motores de blsqueda, este proceso realizado para la empresa se lo

expone a continuacion.

67



llustracién 15 Busqueda en Google

sTube 4§ X gunda Conferenc...
www.google.com quiere

Q  Conocer tu ubicacion

taRgl

hitps:/www.facebook.com Subliser-innova v

Subliser-Innova - Home | Facebook

Seguimos innovando gracias por su preferencia. 7911022493. May be an image of coffee cup. 6
Likes - Subliser-Innova, profile picture

itaste esta pagina 4 veces. Ultima visita: 30/11

https:/Avwww.facebook com » Subliser-Innova-1046707... ~

Subliser-Innova - Home | Facebook
Productos personalizados con disefios ideales e innovadores, brindando diversos servicios de.

norte s/n, 43930

Matamoros ote, esquina hidalg Tianalapa

https://subliser-innova negocio.site v

subliser-Innova - Digital Printing Service en Tlanalapa
subliser-Innova. Digital Printing Service en Tlanalapa. Abierto hoy hasta la medianoche. Pedir
nLiamar ahoraComo |

un:

Grupo Hidalg

Ver fotos

subliser-Innova

Sioweb  Como llegar Guardar Liamar
digital en Tlanalapa
Opciones de servicio: Servicios en el lugar - No ofrece citas en
linea

Direccion: Matamoros ote, Hidalgo Nte. esquina, 43930 Tlanalapa,
Hgo.

Horas: Cerrado - Abre a las 09:00 del vie ~

Fuente.https://www.google.com/search?qg=subliserinnova&rlz=1C10NGR esMX1020MX1021&oqg=subli

ser&ags=chrome.1.69i5769i59j46i175i199i512j0i10i512j0i30j69i6013.5103j0j4&sourceid=chrome&ie=UT

F-8

En la busqueda de la microempresa Subliser-Innova, se muestra como primera opcion el

sitio de Facebook, y posteriormente un sitio de negocio.

Aprovechando las herramientas de Google se hizo uso de un perfil empresarial donde nos

detalla el avance y visitas que ha tenido nuestro perfil empresarial.

llustracion 16 Personal alcanzadas en el perfil empresarial de Google
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& Personas que vieron tu Perfil de Negocio

Desglose por plataforma y dispositivo

Son las plataformas y los dispositivos que las personas utilizaron para

encontrar tu perfil.

38-59%

Busqueda de Google — dispositivos maviles

e 18-28%

Busqueda de Google — computadoras de

escritorio

& d-6%

Google Maps - computadoras de escritorio

o d4-0%
Google Maps - dispositivos méviles

<50

Q. Busquedas gue mostraron tu Perfil de Megocio en los

resultados de la bisqueda

Desglose de busquedas
Términos de bisqueda que mostraron tu Perfil de Negocio en los
resultades de la bisqueda

1.

<15

Ver mas

Fuente, Desglose por plataforma y dispositivo del perfil empresarial de la microempresa.
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3.6 APLICACION DE TECNICAS A LA MICROEMPRESA
3.6.1 Marketing en buscadores (SEM)

Para tener una mayor y mejor posicion se propone hacer uso de marketing en buscadores

como Google Ads, asi mismo hacer un analisis de presupuesto para aplicar a futuro esta

técnica.

A continuacion, se toman algunos factores que influyen en las tarifas de la publicidad para

esta propuesta.

conseguir mas ventas.

Como dias festivos.

Factor Descripcion Propuesta
Sector Tomar en cuenta el mercado en el El mercado objetivo esta
gue se influye la marca. compuesto por personas o

empresas que quieran brindar
productos personalizados o
comprar productos de la
empresa.

Epoca del afio Fechas sefialadas donde se puedan | Dia del amor y la amistad

Dia de la madre
Dia del maestro
Graduaciones
Navidad

Palabras clave

Escoger keywords generales vy

sencillas

Impresion
Publicidad
Disefio
Sublimacién

Serigrafia

Segmentacion

publico objetivo

del

Definicién de las audiencias

Audiencias en base a sus

intereses

de los anuncios

Calidad y relevancia

Disefios orientados al cliente para
gue sienta que los anuncios estan

hechos para él.

Titulares llamativos
Enlaces visibles sencillos y claros

Videos e imagenes

Pagina de destino

landing page a la que derive el
anuncio esté optimizada y ofrezca

una buena experiencia de usuario.

Estructura de la pagina Web

Fuente. Elaboracion propia, basado en Marketing de buscadores
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3.6.1.1 Presupuesto para uso de Google Ads
La propia plataforma recomienda empezar invirtiendo un presupuesto diario minimo de
entre $ 200.70 MXN y $ 1003.48 MXN. Al menos, si no tienes experiencia en Google Ads.

Si multiplicamos esta cifra por 30 para conocer el presupuesto mensual de la campafia, el
resultado oscila entre $6,021 y 30,104.4 MXN.

Email marketing: se requiere tener una base de datos para poder extender las diferentes

publicidades a través de sus fuentes.

3.7 REDES SOCIALES (SMM)

La empresa se esta adaptando a las nuevas tendencias sociales como implementacion de
productos redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp para comunicacion
asertiva con los clientes, ya sean personas naturales o empresas que requieran productos.

Estas técnicas son las mas utilizadas y las que se llegan a la mayor cantidad de clientes.
En este articulo se propusieron varias mejoras a continuacion se describen cada una.

3.7.1 Facebook

En la microempresa Subliser- Innova se propuso implementar mejoras en su pagina de
Facebook

A través de esta pagina comercial creada para la empresa Subliser-Innova, a partir de una
cuenta personal tiene como objetivo a mas de vender el crear interaccion con mas usuarios
de esta red social, con el fin de que sean los usuarios quienes se encarguen de generar la
importancia que necesita la empresa ya que se encargaran de compartir con sus amigos la
informacion de la empresa, y estos a su vez lo compartirdn con otras personas, esta pagina
comercial conocida también como Fan Page permitira llevar un control de los estadisticos
gue generan las visitas a la pagina, la empresa usara esta red social para compartir y
difundir la informaciéon que contiene diferentes opciones como acceder a obtener
informacion, fotos, eventos, opiniones, videos, publicaciones, comunidad y notas de la
microempresa. Ademas de las ofertas y promociones que la empresa ofrece a sus clientes,
logrando incentivar a los mismos a visitar la pagina web y el blog corporativo a través de la
publicacion de las direcciones electrénicas en esta red social, el disefio de esta pagina se

puede ver a continuacion.
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llustracion 17 Nueva presentacion de la pagina

9 Q Buscar en Facebook @ @ %
Administrar paginas y

perfiles

(= Subliser-Innova -

N

@ Meta Business Suite ~

#® Bandeja de entrada

Planificador

Estadisticas

2
Herramientas de publicacién
w
a8

Noticias @ / O]

-

Inicio Grupos Eventos Opiniones
=4 Promocionar

Fuente. Pagina de Facebook, Subliser- Innova

llustracion 18 NUumero de seguidores del fan Page
Subliser-innova
B Resumen =€ Anuncios % Bandejo de e

da Videos Fotos Comunidad Ofertas

Fans destacados Administrar

®

No Top Fans

Todavia no tienes fans destacados. Es
posible que tus seguidores tarden un
tiempo en aceptar sus insignias de fans
destacados.

154 187

Total de Me gusta Total de seguidores

Fuente. Pagina de Facebook, Subliser- Innova

.. Subliser-Innova
Crear nombre de usuario - Publicidad/marketing /' Editar "Enviar mensaje”

Mis v
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Se disefaron flyers promocionales por temporada para publicar en la pagina de

Facebook.

llustracion 19 Mes de amor y amistad

Fuente. Elaboracion propia para la empresa

llustracion 20 Diez de mayo

Fuente. Elaboracion propia para la empresa
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llustracion 21 Navidad

Fuente. Elaboracion propia para la empresa

Dias festivos. Se manejara descuento del 3%.

3.7.2 Instagram
Se dio paso a una cuenta de Instagram donde se puede ver diferentes fotos y videos

referentes a los productos que realiza la empresa.

llustracion 22 Perfil de Instagram de la microempresa Subliser-Innova.
subliserinnova ~ =

& 4 2 2
- \ Publicacio... Seguidores Seguidos

Subliser-innova

Publ iad/marketing

Productos personalizados con disenos ideales
e innovadores, brindando diversos servicios de
impresion en sublimacién y.. mas

Matamoros Ote,, esquina Hidalgo nte S/n,
Tlanalapa 43930

Editar perfil Contacto

] Q ® (&) [ )
Fuente. Cuenta de Instagram, Subliser-Innova (2022)
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3.7.3 WhatsApp

Ademads, cuenta con un enlace de WhatsApp el cual nos da posibilidad de conectarse con mayor
facilidad. En dicha cuenta se puede pedir informacién tanto de los productos que se utilizan y

brindan como de los servicios, los precios, las instalaciones entre otros.

llustracion 23 Enlace WhatsApp

ﬁ Q, Busca en Facebook @ & @ % 555 o &

' ' Subliser-Innova
Uy < Publicidad y marketing © WhatsApp
Inicio Opiniones  Videos Fotos  Vermas v Siguiendo @ Enviar mensaje Q

Fuente. Enlace de pagina Facebook a WhatsApp Business empresa Subliser Innova.

llustracion 24 Perfil WhatsApp Business

< Catdlogo

Subliser Innova’

REG 108

v Diciembre +

A¥ Playeras +=
%P & Y

% Taza 1oz S

¢Buscas algo mas? Envia un mensaje a
Subliser Innova.

MENSAJE

Fuente. WhatsApp Business empresa Subliser Innova.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y CONCLUSIONES

Periodo Junio- Julio 2022

= E i 1 [
Actividad de lo pagindg
TOTAL DE ME GUSTA 140 ALCANCE DE LA PAGINA O
© s o o 0wt WVISITA A LA PAGINAQ
TITULO DEL GRAFICO
T Bierie 1 0 Columnal B Columnal
Descubrimienio 160
140
5 0 140 o
100
Pkl 80
140 60
- ey _l,Q
TRt LS @ a o
— o

TOTAL DE ME ALCANCE DE LA VISITA A LA
GUISTA FPAGINA PAGINA

4.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA APLICADA

Dicha investigacion proporcioné ideas que permitieron afiadir valor, asi como contenido a la
elaboracion de la propuesta de marketing, también permitieron implementar acciones de mejora.
A continuacion, se muestran las graficas y las respuestas obtenidas por parte de los clientes que

contestaron en total se tuvieron 23 encuestados.

4.1.1 Encuesta: Clientes
A. ¢Con qué frecuencia realiza usted compras de serigrafiay sublimacion?

1. Cada mes

2. Cada 3 meses

3. Cada 6 meses m2

3

Grafica 1 Regularidad de compras de clientes
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En la gréafica 1, el 44% de los encuestados realizan compras en cuanto a sublimacion y serigrafia
cada mes, el 39 % cada 3 meses y el 17 % cada 6 meses. La mayoria de los clientes se
abastecen de los productos que ofrece la microempresa debido a que en su mayoria son
comerciantes y realizar comparas seguidas para promocionar su negocio y revender algunos
productos que Subliser- Innova proporciona.

B. ¢Através de qué medios se enterd de la empresa Subliser-Innova?
1. Teléfono
2. Redes Sociales

3. Recomendacion personal

ml
m2
m3

Grafica 2 Medios de informacion de la empresa Subliser — Innova

En este cuestionamiento se puede ver que las redes sociales son el medio de comunicacion
preferido ya que los clientes consideran las mas adecuadas para recibir informacién, esto segun
la mayoria de los encuestados, de tal forma que se debe tomar en cuenta estos resultados para
generar estrategias a través de estas, ya que son un medio que cuenta con una cantidad de
usuarios muy importante, permite comunicarse en tiempo real y en cualquier momento, lo cual
beneficiaria a la empresa.

C. ¢De qué forma le gustaria recibir informacion acerca de los productos,
promociones y servicios de la empresa?

1). E-mail y Teléfono mavil
2). Redes sociales

» Facebook
» Instagram
» WhatsApp
»  Twitter

>

Correo electrénico

3). Pagina web
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m1l
2

u3

Grafica 3 Medios para recibir informacion

INSTAGRAM
21% FACEBOOK

31%

CORREO

ELECTRONICO
10%

TWITTER
10%

M FACEBOOK m CORREO ELECTRONICO mTWITTER WHATSAPP ® INSTAGRAM

La cantidad mas influyente de los encuestados exponen que les gustaria recibir ofertas y
promociones a través de las redes sociales especificamente el Facebook, cabe sefialar que
existe un numero importante de personas que prefieren los mensajes por WhatsApp, sin embargo
es claro que las tendencias de preferencia esta relacionada con medios digitales, lo cual abre
nuevamente la posibilidad de que se aplique un plan estratégico digital para la empresa Subliser-
Innova, y deja ver que la empresa no cuenta con este tipo de estrategias para posicionarse en el

mercado e incrementar sus ventas.

¢Por qué usted ha decidido comprar en la empresa Subliser-Innova?
Precio del producto
Distribucion de los productos

Promociones

A W N P O

Amplia linea de productos

Grafica 4 Resultado Compras productos en Subliser-Innova

Los resultados obtenidos en la encuesta muestran que el 43 % de los clientes acostumbran a
comprar sus productos en Subliser-Innova por la amplia variedad de productos que ofrece, el

39% por el precio de sus productos, que muestran costos accesibles para el consumidor, la
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empresa debe aprovechar esta oportunidad para captar nhuevos clientes y posicionar su marca

en el mercado e incrementar sus ventas

E. Edad

W26-30 m31-41 m41-50 51-60

Grafica 5 Resultado sobre la edad de los clientes

Dentro de la encuesta tomada, se obtuvo que la gran mayoria representada por el 35 %, oscilan
entre las edades de 26 a 30 afios, este resultado muestra una edad bastante joven de los
seguidores de la empresa. Le sigue el grupo de clientes representados por el 30 % que se
encuentran entre los 41 a 50 afios. Y por ultimo solo el 9% pertenecen al grupo entre 51 a 60

anos.

w1l om2

F. Sexo:
Masculino

Femenino

Grafica 6 Sexo clientes Subliser- Innova
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La cantidad mas acreditada de los encuestados, que hacen uso de los servicios de la empresa
Subliser- Innova, se muestra en la grafica 5 el 61% de los encuestados son mujeres y el 39 %

son hombres.

G. Selecciona 3 de los siguientes elementos, lo que mejoraria en Subliser- Innova

NULVOS SERVICIOS
as %

DIFUSION Y COMUNICACION DE PRODUCTOS

OFERTAS PROMOS

Grafica 7 Resultado de mejora en la empresa Subliser- Innova

La grafia 7 presenta como resultado con un 45 % de atencion, a la repuesta que se debe de
atender para poder mejorar en la emplesa Subliser- Innova, en la difusion y comunicacion de los
productos ya que favorecera la posicion de dicha empresa, siguiendo con un 19 % la

actualizacion de nuevos servicios asi como de mayores ofertas y promociones.

Después de aplicar las técnicas y estrategias, los resultados que se obtuvieron en cuanto al

posicionamiento de la empresa se describen a continuacion.

4.1.2 Resultado de la aplicacion de la estrategia orientada al reconocimiento de
marca o branding.

Se avanz6 con muy buena aceptacion de parte de los clientes y nuevos usuarios en el disefio de
la imagen, asi como en su difusiéon a dicha marca, la propuesta esta teniendo un crecimiento
lento pero favorable.

Se propone acciones orientadas a construir y posicionar la marca en la mente del cliente
potencial, de reconocimiento de marca creando campafas en medios tradicionales como en

medios digitales como por ejemplo dirigir al publico objetivo hacia una pagina web, visualizar a
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la red social, elaboracion de contenido dinamico, disefios atractivos, y dinamicas que motiven a

los clientes a compartir y hablar del contenido de la microempresa.

4.1.3 Resultados en la aplicacion de la estrategia orientada al trafico
Técnica 1: Se not6 un considerable incremento en la presencia de personas que visitaron el
perfil de negocio de Subliser — Innova utilizando el buscador de Google. Se espera que en el

mes de diciembre se pueda hacer uso de la herramienta que ofrece Google ads,

Visitas en Google empresarial

llustracion 25 Reporte de visitas en el periodo junio- agosto llustracion 26 Reporte de visitas en el periodo sep.- nov
64 80 -
® Personas quevieron tu Perfil de NEgDCiO <& Personas que vieron tu Perfil de Negocio
Desglose por plataforma vy dispositive Desglose por plataforma y dispositivo

Son las plataformas y los dispositivos que las
personas utilizaron para encontrar tu perfil

41 -51%
38-59% Busqueda de Google — dispositivos

) - , . moviles
Busqueda de Google — dispositivos maoviles

Son las platafarmas y los dispositivos que las personas utilizaron para
encontrar tu perfil

® 24 -30%

e 18-28%
. - Busqueda de Google computadoras
Bisgueda de Google - computadoras de -
escritorio
® 2-11%
-
®4:6% Google Maps — computadoras de
Geogle Maps - computadoras de escritoric escritorio
® 6-8%
ed:0%
Google Maps - dispositivos méviles Google Maps dispositivos moéviles

Fuente.https://www.google.com/search?qg=subliserinnova&og=su&aqgs=chrome.5.69i57j69i6014)35i3912j0i433i512j46i131i199i433i4
65i512j0i131i433i512.5375j0j4&client=ms-android-americamovil-mx-revc&sourceid=chrome-mobile&ie=UTF-8

4.1.3.1 Resultados en la aplicacion de las Técnicas, Redes Sociales (SMM)
Técnica 2: En la aplicaciéon y uso de estas técnicas que se propusieron para llevar a cabo, se
notd gran avance y alcance de la empresa tanto para darse a conocer, como en cuanto a sus
productos que esta ofrece logrando notablemente el avance en las siguientes imagenes se

muestra el avance que tuvo la pagina de Facebook de Subliser-Innova.
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Avance en la Fan Page

llustracion 27 Total de me gusta mes de junio llustracion 28 Total me gusta mes de noviembre

Publico Publico
154

14(} Total de Me gusta
Totol ge Me gusto & 14 yltimos 28 dias

S u-B0OD
m’? A Anita AD, Rous Jimenez y 152

personas mas les gusta tu pagina

&) Oltimos 28 dias

Fuente. https://www.facebook.com/Subliser-Innova-104670737944935/

llustracion 29 Estadisticas de la pagina Subliser- Innova

Administrar paginas y @ Subliser-Innova #' Editar "Whatshpp’ Qa - 0-

perfiles

Estadisticas Ver todo §)  Comentar como Subliser-innova QOOe®
@ Subliser-Innova v Ultimos 28 dias: 1 de nov - 28 de nove
g o) Suseimon
Personas alcanzadas N Publcado porAnta AD @ 4 de oo
e Se ito inolvidabl
. . 3proxima un momento Inoivicabie
@ Meta Business Sute ~ Detalles de graduacion §
Interacciones con las publicaciones 100 Estam"‘fa” senvirle
# Bandeja de entrada Inf. 0 7911022433
B Planificador Me qusta de la pagina 13

Herramientas de publicacion
Clics en productos etiquetados 0

N Estadisticas

B Noticas Configura tu pagina para que sea
todo un éxito
Termina de configurar tu pagina para que

s
*4 Promocionar $
negocio es confiable.

Fuente. https://www.facebook.com/Subliser-Innova-104670737944935/

- .
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llustracion 30 Estadisticas de la pagina Subliser- Innova

Acciones en la pagina i Visitas a la pagina i
11 de noviembre - 17 de noviembre 11 de noviembre - 17 de noviembre

I 192

Visitas totales a la pagina & 967%

Mo hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccionado.

Alcance de la publicacic‘m i Alcance de la historia i
11 de noviembre - 17 de noviembre 11 de noviembre - 17 de noviembre

45 bt

Personas alcanzadas & 350%

Mo hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccionado.

Fuente. https://www.facebook.com/Subliser-Innova-104670737944935/

Me gusta de la pagina i

11 de noviembre - 17 de noviembre

12

Me gusta de la pagina & 1100%

I

Recomendaciones i

11 de noviembre - 17 de noviembre

Mo hay datos suficientes para mestrar en
el periodo seleccionado.

Técnica 3: Mediante el boton de WhatsApp que se agreg6 a la pagina de Subliser- Innova. Se

dio paso a méas cercania con los usuarios y clientes que estan interesados en los productos que

ofrece esta empresa, logrando mas ventas.

llustracion 31 vista de la pagina con el boton de WhatsApp

Subliser-Innova _
N oo Seguir
.

187 seguidores

Inicio

Crea tu propia pagina Crear pagina

Fotos de Subliser-Innova

Ver todas

Fuente. https://www.facebook.com/Subliser-Innova-104670737944935/
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CONCLUSIONES

La evolucién del mercado tradicional al mercadeo digital en las empresas han hecho énfasis en
considerar que los canales virtuales de comunicacion se vuelvan indispensables para realizar
negocios hoy en dia de forma competitiva y con una alta rentabilidad, y estos a su vez estan
dejando claro cudles seran las empresas del mafiana, cuales estan aceptando los nuevos
cambios y se estan adaptando de la mejor manera posible a los cambios del entorno, con el
objetivo principal de continuar ofreciendo sus productos o servicios de manera optima. Por el
simple hecho de las oportunidades que este nuevo mercado representa para las microempresas
por medio de la web, es razén suficiente para disefiar y poner en marcha un plan de negocio
sélido y con todas las capacidades para obtener el posicionamiento y crecimiento econémico

esperado.

Se concluye que establecer un plan de contenidos es uno de los factores mas importantes a
tener en cuenta a la hora de proponer las estrategias de marketing digital, ya que es la base de
todo lo que se va a realizar, a partir de un analisis integral basado en conocer dénde estamos y

hacia donde se quiere llegar.

A través de esta investigacion se llega a la conclusion de que la empresa Subliser- Innova, logro
un avance considerado haciendo uso de las Redes Sociales (SMM) asi como el Marketing en
buscadores (SEM), como técnicas digitales, ya que en el periodo de realizacién y prueba logro
un posicionamiento, de acuerdo con su etapa de ciclo de vida inicial que presenta esta
microempresa, permitiendo asi darse a conocer en el municipio de Tlanalapa, Hidalgo. Por lo

tanto, se cumple la primera hipotesis que se estipulo en este estudio.

Como segunda hipétesis se logro el uso de las estrategias, orientadas a la generacién de trafico
y reconocimiento de marca o branding que lograron promover el posicionamiento de la
microempresa Subliser-Innova, perteneciente al sector servicios. Es por ello por lo que la
implementacion de la propuesta de las estrategias de marketing digital ayudara a la empresa a
cumplir con las expectativas del consumidor, fidelizandolos, captando nuevos clientes,
incrementando ventas y lograr posicionarse en el mercado perteneciente al municipio de
Tlanalapa Hgo; como el manejo eficaz de redes sociales, sorteos, promociones que hagan que

el usuario se conecte con Subliser- Innova.
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