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RESUMEN

Las estrategias de marketing en la actualidad estan innovandose constantemente dentro
del mercado ocasionando que las empresas se desprendan de a poco de la forma
tradicional en comercializar sus productos y busquen nuevas estrategias para fortalecer
las ventas mediante la digitalizacion, es por ello que la presente investigacion tiene como
objetivo determinar el nivel de incidencia de las estrategias de marketing orientadas al
fortalecimiento de la comercializacion de productos lacteos “Viglac” del cantdén Cadar,
para esto se aplicé el método hipoteco-deductivo, a través de dos tipos de investigacion
descriptiva y de campo, con disefio no experimental. El instrumento aplicado para la
recoleccion de datos fue una encuesta con 10 preguntas a los 30 empleados de la empresa
“Viglac” mediante esta se obtuvo informacion veridica desde la fuente.

Se verifico la hipdtesis mediante la prueba de chi-cuadrado en este se determind la
incidencia de la variable dependiente comercializacion y la variable independiente
estrategias de marketing, por consiguiente, se obtuvo como resultado un nivel de
significancia asintotica bilateral de 0,004 siendo este menor al indice de confianza de 0,05
propuesto, por lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa. Con
base a los resultados que se obtuvo se destaca que la empresa “Viglac” necesita estrategias
de marketing innovadoras orientadas hacia la digitalizacion que permitan llegar a mas
clientes mediante el uso del internet, por lo cual se plante6 una propuesta con diversas
estrategias de marketing digital, detallando las actividades que se realizara en cada una
de ellas con la finalidad de fortalecer la comercializacion de los productos lacteos que la
empresa oferta y tener una mejor rentabilidad empresarial.

Palabras claves: “Viglac”, Estrategias de marketing, Comercializacion, Plataformas
Digitales.



Abstract

Marketing strategies nowadays are constantly innovating in the market, causing companies
to gradually detach from the traditional way of marketing their products and seek new
strategies to strengthen sales through digitization. This research aims to determine the impact
level of marketing strategies to strengthen the marketing of dairy products "Viglac" in Cafiar
canton; for this, the hypothetical - deductive method was applied, through two types of
descriptive and field research, with a non-experimental design. The instrument for data
collection was a survey with ten questions to the thirty employees of "Viglac" company;
truthful information was obtained from the source. The hypothesis was verified by employing
the chi-squared test, and the incidence of the dependent variable: commercialization, and the
independent variable: marketing strategies, were determined. Consequently, the result
obtained was a bilateral asymptotic significance level of 0.004, which is less than the
confidence index of 0.05, so the null hypothesis is rejected, and the alternative hypothesis is
accepted. Based on the results obtained, it is highlighted that "Viglac" company needs
innovative marketing strategies oriented towards digitalization that allow reaching more
customers through the use of the Internet, so a proposal was made with various digital
marketing strategies, detailing the activities to be carried out in each of them to strengthen

the marketing of dairy products that the company offers and have better business profitability.

Keywords: "Viglac," Marketing strategies, Commercialization, Digital Platforms.

Reviewed by:

Mgs. Hugo Romero
ENGLISH PROFESSOR
C.C. 0603156258



CAPITULO |
INTRODUCCION

En la actualidad el mundo comercial en donde se encuentran las empresas buscan entrar
a un mercado sumamente competitivo a través de estrategias, técnicas, y estudios
mediante las cuales se permita ofertar bienes o servicios a los consumidores de una
manera muy técnica e innovadora denominada Marketing, en este sentido este trabajo de
investigacién pretende como objetivo determinar estrategias de marketing orientadas al
fortalecimiento de la comercializacion de productos lacteos “Viglac” del canton Cafiar.

La empresa “Viglac” se dedica a la produccion y comercializacion de productos lacteos
tales como queso, yogurt, leche, crema de leche y manjar, es asi como mediante
informacion recolectada se conoce la poca eficiencia dentro del area de marketing para
dar a conocer estos productos en el mercado.

Esta investigacion es muy factible ya que cuenta con la colaboracion del gerente de la
empresa “Viglac” el Sr. Alberto Vigme, quien expresa que la problematica clave se basa
en la ausencia de politicas asociadas o vinculadas al fortalecimiento del marketing, entre
otras cosas la necesidad de tener una publicidad mas amplia, se acogera teorias
relacionadas al marketing y comercializacion de productos esto con la finalidad de
mejorar su situacion actual y sobre todo posicionar la marca optimizando recursos y asi
convertirse en una empresa mas rentable.

La investigacion esta estructurada con base al desarrollo del problema, seguido de un
objetivo general y tres objetivos especificos, mencionando también algunos antecedentes
como respaldo de la investigacion y fundamentos teoricos basados en las variables del
tema, la investigacion acogera el método Hipotético-Deductivo, con dos tipos de
investigacion descriptiva y de campo, un disefio de estudio no experimental en virtud de
su poblacion y muestra, por ultimo se procedié a la utilizacion de técnicas para la
recoleccion y procesamiento de datos que posteriormente seran analizados.

1.1 Problema

1.1.1 Planteamiento del Problema

El cambio repentino que se gener6 con la aparicion y rapida propagacion del Covid- 19
provoco el colapso de diferentes escenarios econdmicos, politicos, culturales, sociales.
Esta pandemia cambi6 por completo el estilo de vida habitual de las personas como
también en el ambito empresarial, las empresas grandes, medianas y pequefias tuvieron
un giro inesperado en sus actividades, obligandoles a buscar nuevos métodos de ofertar
sus productos al mercado (Guzman, 2020).

16



La empresa “Viglac” esta ubicada en el canton de Cafiar tiene una trayectoria de veinte y
nueve afos en el mercado, su actividad econdmica es la produccion y comercializacion
al por mayor y menor de yogurt, leche, queso, manjar y crema de leche, en diferentes
presentaciones, sabores que cuentan con un alto porcentaje nutricional, como
consecuencia de la pandemia Covid -19 la empresa tiene la necesidad de adoptarse hacia
la nueva realidad, y asi poder llegar a nuevos mercados que le permitird mejorar la
comercializacion de sus productos.

Segun el gerente del establecimiento el Sr. Alberto Vigme, reconoce que hoy en dia las
estrategias de marketing son muy necesarias para la comercializacion de los productos y
manifiesta que existe un peligro en las ventas de la empresa, ya que por la inestabilidad
del mercado se puede presenciar una caida de los clientes fijos y al no contar con un
marketing adecuado sera dificil atraer nueva clientela, puesto que la competencia en la
actualidad presenta ideas innovadoras de promocionar los productos lacteos y competir
con un marketing tradicional serd imposible llegar a nuevos mercados.

En este contexto, se aborda la problematica de la empresa “Viglac” pues sus estrategias
estan basadas en un marketing tradicional lo cual no es suficiente para la comercializacion
adecuada de sus productos, por esta razon no se ha logrado abarcar nuevos mercados para
fidelizar a mas clientes que incrementen las ventas que hasta la actualidad se mantienen
por los clientes fijo que la empresa cuenta. Cabe destacar que el personal tiene temor a
emplear herramientas tecnologicas pues no estan debidamente capacitado para el manejo
de estas.

En la actualidad las personas recurren a redes sociales, tiendas virtuales, paginas web y
plataformas digitales para encontrar sus productos y posteriormente acercarse a la tienda
de forma presencial o en el mejor de los casos se realiza la compra de forma online y que
el producto llegue hasta la comodidad del hogar, la empresa al no estar inmersa en esta
linea no ha podido incrementar la comercializacion de los productos lacteos que por parte
de la competencia destacan mucho en estos medios.

Por tal motivo, se ha considerado la importancia de realizar este trabajo de investigacion
que pretende aportar estrategias basadas en el marketing para mejorar la comercializacion

de los productos lacteos de la empresa “Viglac”.

1.1.2 Formulacion del Problema

¢Como inciden las estrategias de marketing en el fortalecimiento de la comercializacion
de productos lacteos “Viglac” del canton Cafiar?
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1.1.3 Justificacién

La presente investigacion se enfoca en la empresa “Viglac”, que se dedica a la fabricacion
y comercializacién de productos lacteos, esta esta ubicada en el canton Cafiar y tiene un
escaso conocimiento acerca del marketing digital, por lo cual sus ventas se han visto
afectadas en los Gltimos afios como consecuencia del confinamiento de la aparicion y
propagacion del virus COVID-19, y al desconocer estas herramientas con las cuales se
puede hacer frente a esta situacion, esta empresa presenta desventajas en la
comercializacion de sus productos.

La empresa “Viglac” pertenece al grupo de lecherias que sustentan el desarrollo
economico de la provincia de Cafiar, la variedad de productos que ofrece esta pensado en
la salud y satisfaccion de sus clientes, la nueva produccién de crema de leche y manjar y
quesos de la marca “Viglac” no son muy conocidos en el mercado, por lo cual la
implantacion de estrategias de marketing digital es una buena opcion que trae consigo
una ventaja de dar a conocer la mercaderia tanto antigua como nueva en plataformas
digitales en donde el consumidor tenga a su disposicion detalles del producto, precio,
promociones, Yy también en esta pueda contener informacion preliminar acerca de la
empresa para que su compra sea confiable.

La nueva normalidad aun tiene algunas restricciones por lo cual comercializar productos
de forma online es una estrategia muy buena y eficaz, el marketing digital tiene grandes
ventajas para empresas pequefias, grandes y medianas, mediante las herramientas que esta
presenta pueden los negocios dar a conocer su mercaderia en diferentes mercados
digitales puesto que actualmente la mayoria de personas tiene acceso a internet y a
diferentes plataformas digitales en donde primero indagan acerca de sus necesidades de
compra y posterior a esto realizan el pedido del producto que cumpla con sus
expectativas, si una empresa sin importar su tamafio no se encuentra en estas plataformas
pierde un amplio mercado como es el online.

Este proyecto de investigacion busca plasmar varias estrategias de marketing digital que
ayudara a mejorar la comercializacion de los productos lacteos de la empresa “Viglac”, y
de la misma manera le permite que los productos sean conocidos en mercados digitales
para atraer a nuevos consumidores y fidelizando a los clientes que actualmente consumen.
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1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

e Determinar el nivel de incidencia de las estrategias de marketing orientadas al
fortalecimiento de la comercializacion de productos lacteos “Viglac” del canton
Cariar.
1.3.2 Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la comercializacion de la empresa “Viglac”.

e Analizar las ventajas de incursionar en herramientas tecnol6gicas para la
comercializacion de productos lacteos.

e Proponer estrategias de marketing digital para mejorar la comercializacion de los
productos lacteos “Viglac”.
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CAPITULO II.
MARCO TEORICO.
2.1 Antecedentes

Para Barahona (2017) en su trabajo de titulacion orientado al marketing digital como
estrategia para el crecimiento de ventas en la microempresa muebles Barahona, cantén,
Riobamba periodo 2017, este estudio fue realizado ante la Universidad Nacional de
Chimborazo, con el objetivo de determinar la influencia del Marketing Digital como
estrategia para generar un crecimiento en las ventas de la muebleria Barahona. La
relevancia del estudio segun la autora radica en que el marketing digital es un apoyo para
hacer frente a la competencia, ademas hace que la microempresa innove en su forma de
comercializar los productos extendiéndose a nuevos mercados como son aquellos que
estan vinculados con la virtualidad y en este trabajo de investigacion se plante6 estrategias
para mejorar la imagen corporativa mediante esta herramienta.

Cabe sefialar que este trabajo investigativo se desarroll6 con base a una metodologia
cuantitativa aplicandose una encuesta a 383 personas entre trabajadores de la
microempresay a la poblacion en general de la ciudad de Riobamba. Hizo referencia a la
importancia de implementar estrategias de Marketing Digital dentro de la microempresa
Muebles Barahona con el fin de incrementar las ventas de los productos, y orientando al
negocio hacia nuevos mercados, constituyéndose en un factor clave y estratégico para
este proyecto de investigacion en virtud de que expone las diversas estrategias de
marketing que orienta al incremento y fortalecimiento en la comercializacion de
diferentes productos.

Para Jiménez (2011) en su trabajo de investigacion titulado estrategias de marketing
digital y su incidencia en el posicionamiento de los productos de la empresa textiles M&B
de la ciudad de Ambato. Este estudio se realizo ante la Universidad Técnica de Ambato,
con el objetivo de determinar las estrategias de marketing digital adecuadas para el
ascenso de nivel de competitividad de los productos de la empresa textiles M&B de la
cuidad de Ambato. La relevancia de esta investigacion se centra en adaptarse a nuevas
herramientas para que la empresa con una publicidad innovadora y dinamica en diferentes
medios digitales logre un mejor posicionamiento de sus productos en el mercado.

En este trabajo investigativo el autor plante6 la metodologia cuantitativa encuestando a
40 personas total, entre clientes actuales y empleados de la empresa para de esta forma
recolectar datos que aporten en la ejecucion del proyecto. Este trabajo de investigacion
posee una relacion al tema de proyecto que he planteado, porque el autor expone como la
aplicacién del marketing digital ayuda a mejorar la posicién en el mercado de la empresa
Textil M&B, y dando un giro de digitalizacién para difundir su informacién con el uso
del internet.
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Para Pilamunga (2020) en su trabajo de investigacion titulado marketing digital y
posicionamiento en el mercado de la corporacion de productores y comercializadores
organicos “Bio Taita Chimborazo” — Coprobich 2017, este estudio fue realizado ante la
Universidad Nacional de Chimborazo, con el objetivo de determinar estrategias de
marketing digital que tengan mayor impacto para mejorar los niveles de posicionamiento
en el mercado.

La relevancia de este proyecto consiste en lograr un mejor posicionamiento de los
productos de Coprobich, a través del marketing digital pensando en la comodidad de sus
clientes y en los beneficios que trae la comercializacién online. La metodologia
implementada fue la cuantitativa encuestando a 383 personas de la ciudad de Riobamba,
entorno a esto, para el presente trabajo de titulacion es un recurso esencial, puesto que las
estrategias de marketing buscan obtener como resultado un mejor posicionamiento en el
mercado mediante el fortalecimiento de la comercializacion de productos.

Para Lino & Lascano (2017) que presento su trabajo de investigacion titulado Marketing
Digital para incrementar las ventas de la empresa Nederagro, ciudad de Guayaquil,
estudio avalado por la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, tuvo como
objetivo el determinar estrategias de marketing digital para el incremento de las ventas de
la empresa Nederagro, ciudad Guayaquil, el autor presenta estrategias basadas en las 4F
que son el flujo, funcionalidad, feedback, fidelizacion, para que los clientes tengan un
conexion directa con el negocio, conozcan sus puntos de venta, y la implementacion de
un catalogo digital con el fin de dar a conocer todos los productos agroquimicos que oferta
la empresa y de esta manera incrementar las ventas.

El trabajo se genero a través de la aplicacion de una metodologia cuantitativa donde se

aplico 200 encuestas a clientes de los locales de venta al por mayor y menor de insumos
agricolas de la ciudad de Guayaquil. Respecto a este trabajo planteado, expresa que la
fidelizacién de los clientes a la empresa es posible mediante el uso de las herramientas
del marketing digital, por lo cual también el incremento de las ventas de productos
detectando nuevos mercados como los denominados online.

2.2 Fundamento teorico

Se fundamenta a través de diferentes conceptos que permitirdn comprender como las
estrategias de marketing ayudan al fortalecimiento de la comercializacién de productos
lacteos “Viglac”.
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2.3 Datos Generales de la Empresa “Viglac”
2.3.1 Resefa Historica

La empresa “Viglac” da inicio a sus actividades comerciales en el afio de 1993 en el
cantén Cafiar siendo una queseria, con el paso del tiempo “Viglac” en el afio 2001 pasa
a ser un centro de acopio de leche y asi posteriormente en el afio 2017 debido al
crecimiento de la materia prima como es la leche implementa actividades como acopio
de leche cruda, pasteurizacion de leche y la elaboracion de derivados lacteos como queso,
leche, yogurt que son adquiridos por consumidores dentro y fuera del cantén dinamizando
la economia y sobre todo brindando una oportunidad laboral a los pequefios y medianos
productores de leche que gracias a los mismo se puede seguir realizando esta actividad
comercial.

La empresa no dispone de sucursales, y cuenta con la seguridad de un guardia y cAmaras
de vigilancia, “Viglac” se caracteriza por ser una empresa netamente familiar, cada vez
buscan ser innovadores en los procesos tanto de produccion como de comercializacion de
sus productos, en la actualidad, la empresa “Viglac” comercializa productos como queso,
leche, yogurt, manjar y crema de leche que son distribuidos en las 24 provincias de
Ecuador, siendo la Costa la region que mas demanda estos productos obteniendo el mayor
porcentaje de ventas, por lo contrario en el Oriente y Sierra las ventas son menores.

La situacion actual de la empresa se la denomina estable ya que al ofertar productos
derivados de la leche se caracterizan por un control de calidad altamente estricto esto
permitiendo que el consumidor adquiera confianza en el producto, este parametro ha sido
muy beneficioso para que las ventas sean estables, pues gracias a esto hoy en dia “Viglac”
distribuye su gama de productos lacteos a las 24 provincias del Ecuador tomando en
cuenta que la region costa es el pilar fundamental de la comercializacion ya que el
producto es mas requerido por los consumidores y es asi como la empresa sigue buscando
estrategias que le permitan asentarse en nuevos mercados y seguir creciendo tanto para la
dinamizacién economica y la oportunidad laboral local y llegar a ser pionera dentro del
Canton y fuera del mismo.
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2.3.2 Logotipo de la Empresa “Viglac”.

Figura 1: Imagen del logotipo de la Empresa “Viglac”
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Fuente: Empresa “Viglac”.

2.3.3 Mision

“Viglac” al ser una empresa productora de derivados lacteos busca satisfacer las
necesidades con la utilizacion de las normas SO, caracterizadndonos por ser una empresa
con responsabilidad social que oferta al mercado una amplia gama de productos con
diferentes presentaciones.

2.3.4 Vision

Ser en el futuro, la empresa lider a nivel nacional en la produccion y comercializacion de
productos lacteos con la utilizacion y aplicacion de las normas ISO, con proyeccién de
internacionalizarse.
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2.3.5 Estructura Organizacional

Figura 2: Organigrama de funciones Empresa “Viglac”.
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Fuente: Empresa “Viglac™.
Elaborado por: Valeria Faican.

2.3.6 Matriz FODA

Tabla 1: Matriz FODA de la Empresa “Viglac”

Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

e Esunaempresa lactea que esta dentro
del mercado de alimentos desde el afio

e Generar mas productos que contribuyen
con la salud de los clientes.

1993. o Crear mayores estrategias publicitarias.
e Posee un mercado solido y clientes e Continuar con la creacion de los productos
captados. considerando las normas 1SO.
e Los clientes conocen la calidad de los
productos.
Debilidades Amenazas

e Mercado estricto
e Apertura de nuevas cadenas lacteas.
e Ausencia de capacitacién laboral

e Competencia ilicita
e Abaratamiento de costos en los productos
e Perdida de materia prima pro-vencimiento

Fuente: Empresa “Viglac”.
Elaborado por: Valeria Faican.
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2.4 Marketing
2.4.1 Concepto de Marketing

El marketing son estrategias u opciones que ayudan a las empresas a conseguir sus
objetivos planteados, mejorando la percepcion de la marca e incrementando sus ventas,
esta ciencia identifica los deseos insatisfechos de los consumidores creando demanda para
hacerlos realidad, agregandoles valor a los productos o marca para la aceptacion y
consumo en un mercado lucrativo (Mendielvelso & Lobos, 2019).

El marketing es el proceso social y administrativo mediante el cual los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan intercambiando valor con otros y establecen
relaciones sélidas (Kotler & Armstrong, 2017).

En otras palabras, el marketing es un proceso que tiene una secuencia ordenada de
realizacion, identificando las necesidades o deseos que tiene el mercado para dar solucién
para que los clientes estén satisfechos y opten por preferir el producto por su valor
agregado, creando lazos de fidelizacion con los consumidores, de tal manera que su
importancia radica en que se investiga y localiza a los clientes objetivos mediante la
presentacion de un producto que cubre las expectativas deseas.

2.4.2 Concepto de Estrategias de Marketing

Segun lzquierdo et al. (2020) las estrategias de marketing son aquellas que ayudan a
alcanzar los objetivos de la empresa con el fin de ampliar su linea y aumentar la
rentabilidad de sus productos, y sobre todo obtener una ventaja considerable respecto a la
competencia mediante programas de marketing.

En otras palabras, las estrategias de marketing son herramientas que apoyan a las
empresas para que puedan alcanzar sus objetivos, llegar a nuevos mercados, mejorar la
promocion, ventas y comercializacion de productos, utilizando sus fortalezas y
capacidades para cubrir los requerimientos del mercado.

2.4.3 Importancia

Las estrategias de marketing son esenciales dentro de una empresa, parten desde la razén
social, presentacion de los productos y su publicidad, estas deben ser innovadas y nunca
estaticas, de esta manera promovera la comercializacion y captacién de clientes (Jaramillo
& Hurtado, 2021).

Las estrategias de marketing son importantes para que la empresa este activa dentro del
mercado, dando a conocer los productos que oferta de forma dinamica que pueda captar
nuevos clientes y tener ventaja sobre la competencia, tomando en cuenta la evolucién de
la tecnologia crece dia a dia y las empresas buscan la forma de llegar a los clientes y
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fidelizarlos por lo cual las estrategias de marketing tienen que ser innovadoras de tal
manera que generen ventas.

2.4.4 Caracteristicas

Segun Peralta et al. (2022) las estrategias de marketing juegan con la mente de los
consumidores convenciendo de tomar la decision de adquirir el producto, en el cual la
empresa obtiene beneficio econdémico y por otra parte satisface las necesidades y deseos
de los clientes.

Se menciona algunas caracteristicas como:

e Analizay define al mercado al que se quiere llegar.

e Tiene como propdsito incrementa el volumen de ventas de los productos.
e Precisay detalla lo més esencial para llegar a los clientes.

e Busca el beneficio mutuo entre la empresa y el consumidor.

e Capacidad para adaptarse a cambios que se puedan producir.

e Se enfoca en fidelizar a mas clientes.

2.5 Evolucién del Marketing Tradicional al Digital

Segun Suarez (2018) el marketing 1.0 aparece a raiz de la revolucion industrial se
centraba netamente en el desarrollo del producto, es decir no le daba importancia hacia la
opinion de los clientes, solo la empresa brindaba informacion, seguido de este surge el
marketing 2.0 este por su parte se enfoca méas en los consumidores, es decir busca fidelizar
a los consumidores no solo por el producto si no por tipo de empresa que es, revela mas
datos como la mision, vision, historia, creando en los consumidores interés por la
empresa, posterior a este esta el marketing 3.0 este viene acompafiado con la tecnologia
aqui el cliente tiene la potestad de investigar todos los productos que oferta la empresa
mediante el uso de herramientas tecnoldgicas, y con los desafios que se presentan a diario
el marketing paso a ser 4.0 a este se le denomina como Big Data por que mediante este
se puede analizar datos que puedan ser una oportunidad para la empresa, este esta
combinado con la digitalizacidn y redes sociales.

Por lo general, el marketing tradicional ha sido utilizado durante varios afios como
herramienta para promocionar sus productos en el mercado, creando una comunicacién
unidireccional de la empresa con el cliente, la informacion se centra principalmente en el
producto y sus atributos, esta forma de marketing es considerada antigua ya que solo
lanzan un mensaje que sera asimilado de una forma pasiva por el consumidor y por lo
general utiliza canales de comunicacion como la prensa, radio, televisién, revistas,
afiches, y materiales impresos para los puntos de venta (Temboury, 2020).
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Ademas, el marketing tradicional requiere mayor inversion y sobre todo no es medible
porque no se obtienen datos para analizar el alcance en el mercado, en la actualidad el
marketing brinda multiples beneficios como es el tema del medioambiente por lo que las
empresas buscan nuevas formas de dar a conocer sus productos sin generar contaminacion
ambiental ya que la utilizacion del papel en materiales impresos para los puntos de venta
asignados es representativa, lo cual con el avance de la tecnologia y el internet es posible
este cambio que beneficia a la empresa y al consumidor, esto con la finalidad de
promocionar productos con mayor alcance posibilitando la captacion de datos, visitas y
visualizaciones, para valorar la calidad de nuestro marketing.

Segun la Federacion Andaluza de Mujeres Empresarias Autonomas (2015) lo digital esta
cambiando todo hasta la manera en que el marketing se desarrolla en las empresas, no
solo se trata de la tecnologia sino también de los cambios que estan provocando en el
mercado, estos se extienden en la sociedad y genera nuevos estilos de vida y habitos de
consumo, para las empresas se ha convertido en una forma habitual difundir informacién
con el uso del internet considerando una herramienta fundamental para realizar diferentes
actividades. En esta nueva era digital es posible estar conectados en todo momento y
cualquier lugar dando paso asi al desarrollo imparable del marketing digital que poco a
poco se ha introducido en las estrategias empresariales con nuevas ideas y propuestas.

2.6 Marketing Digital
2.6.1 Concepto de Marketing Digital

Segun Selman (2017) el marketing digital es el conjunto de estrategias de mercadeo que
utiliza los diferentes medios tecnologicos, digitales como el internet que busca algan tipo
de conversion en el usuario, se caracteriza por la personalizaciéon y la masividad. La
informacion que se presenta en la web por lo general es detallada, clara, precisa, y permite
interactuar con el cliente lo cual se le conoce como personalizacion de la informacion, en
cuanto a la masividad es que con menor presupuesto se puede tener mayor alcance y
capacidad de definir los mensajes a publicos en especifico facilitando asi conseguir mayor
volumen de conversion en el mundo online.

2.6.2 Estrategias de Marketing Digital

Segun Cusmai (2020) menciona que las estrategias de marketing digital avanzan de
forma vertiginoso en el espacio virtual, con vias de comunicacién mas directas y
efectivas, teniendo en cuenta que los habitos de los diferentes consumidores han
cambiado a un escenario de abordaje del mercado que se desprende del mundo virtual.
En la actualidad las aplicaciones web, plataformas digitales, redes sociales toman
protagonismo muy importante dentro de las estrategias de marketing digital como
herramientas esenciales por las cuales se crean, se difunden hasta llegar al destinatario
con el objetivo de crear experiencias de interaccion y comercializacion de productos de
una manera innovadora, realizando contacto directo con el cliente a traves de medios
digitales.
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Por consiguiente, las estrategias de marketing digital son importantes en la empresa
“Viglac” porque influye en la comercializacion de los productos, reconocimiento de la
marca, de tal forma que aumentara su rentabilidad, para esto es necesario que la empresa
realice un analisis de los clientes y buscar formas innovadoras para dar a conocer a los
consumidores acerca de la seriedad, compromiso, calidad y disponibilidad de los
productos lacteos “Viglac” en el mercado.

Con el avance de la tecnologia y la digitalizacion segin el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (2021) en Ecuador por cada 100 habitantes existe 71,75 cuentas de
internet, siendo Facebook la red social mas navegada, reporta que un ecuatoriano estima
un tiempo de 18,50 minutos en esta plataforma, también visita otras paginas relacionadas
a las compra y venta de articulos, productos y servicios. La Cadmara Ecuatoriana de
Comercio Electroénico indico que se duplico las compras y ventas online, asegurando que
para que las empresas incursionen el e-commerce deben simplificar los procesos de
comercializacion dentro de las diferentes plataformas digitales teniendo en cuenta el
tiempo y necesidad de los usuarios.

Las estrategias de marketing digital en el Ecuador funcionan en diferentes tipos de
comercio, siendo asi que la Empresa de lacteos “Viglac ” sienta la necesidad de emplear
estas estrategias innovadoras para mejorar la comercializacion de sus productos llegando
asi a nuevos consumidores de la comunidad online mediante plataformas digitales en las
cuales puedan ser publicados de forma detallada cada productos, promocionando a través
canales de distribucion electronica que son metodos mas eficientes para llegar a los
clientes logrando fidelizar a nuevos y manteniendo el interés en los actuales.

2.6.3 Tipos Plataformas Digitales

Estos tipos de Plataformas digitales son también denominados estrategias del marketing
digital y son:

2.6.3.1 Plataformas Sociales

Las Plataformas sociales presentan oportunidades a las empresas y marcas a través del
uso del internet logrando grandes ventajas de comunicacion empresarial directa con el
cliente, mediante la interaccion en la red, reacciones, busca obtener la conversion,
fidelizacién y recomendacion del consumidor actual y potencial (Liberal & Mafias, 2020).

Las plataformas sociales existentes en esta nueva era digital permiten que los usuarios
puedan estar conectados simultdneamente y compartir informacién en tiempo real,
gracias a esto las empresas pueden comercializar sus productos en la red y llegar al
consumidor de una forma mas dinamica y diferente, para tener éxito es necesario realizar
un analisis de cuales seran las posibilidades de captar clientes mediante alguna de estas
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plataformas, también se puede realizar la recoleccion de datos mediante las visitas, vistas
y reacciones en la publicidad.

Segun Alcazar (2021) las plataformas sociales més utilizadas son:

e Facebook

e |nstagram
e WhatsApp
o Twitter

e Tik Tok

e YouTube

2.6.3.1 Plataformas de comercio electrénico

Las plataformas de comercio electrénico son herramientas mediante las cuales las
empresas pueden conectarse con los clientes para comercializar sus productos, para esto
se debe escoger la plataforma adecuada segun el tipo de negocio, evaluar el nivel de
confiabilidad es fundamental para que las tracciones realizadas sean seguras tanto para el
cliente como para el vendedor, ademas estas deben tener un interfaz sencillo y facil de
entender (Rodriguez, 2022).

Las plataformas de comercio electrénico mas recomendables segun Rodriguez son:

e WooCommerce
e Magento

o Wix

e Shopify

e Zen Cart

e Linktree

Para crear una tienda virtual es necesario analizar la plataforma mas adecuada para el tipo
de negocio, contar con un software actualizado y de calidad es esencial ya que este
realizara la funcion de una tienda tradicional por lo cual no debe existir errores para que
la comercializacién de los productos sea eficiente y las transacciones puedan ser seguras
tanto para el comprador como para el vendedor.

2.7 Comercializacion
2.7.1 Concepto de Comercializacion

La comercializacién consiste en encontrar las diversas estrategias dirigidas para la
presentacion y acondicionamiento del producto en el marco de las exigencias del mercado
y de la sociedad con el fin de propiciar la red méas apropiada de distribucién y generar las
condiciones de venta que habran de dinamizar a los distribuidores sobre cada canal
(Melean & Velasco, 2017).
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La comercializacion consiste en encontrar diversas estrategias de presentacioén y empaque
del producto basado en las necesidades sociales y del mercado para promover la red de
distribucion més adecuada y crear condiciones de venta que inspiren a los consumidores
a comprarlos. Mediante las herramientas adecuadas de las estrategias de marketing digital
los productos “Viglac” pretenden acaparar a nuevos mercados utilizando una red de
distribucion acorde para los productos lacteos.

2.7.2 Estrategias de Comercializacion

Las estrategias de comercializacion mas conocidas como estrategias de mercadeo son
previamente planificadas, estructuradas, revisadas y llevadas a cabo para alcanzar
objetivos empresariales de marketing tales como la de una adecuada publicidad para un
producto nuevo, incrementar las ventas, y sobre todo alcanzar mayor participacion en el
mercado (Mardones & Gérate, 2016).

Las estrategias de comercializacion que se ejecutan en la empresa “Viglac” es mediante
el marketing tradicional en el cual consiste en realizar mediante impresiones, carteles,
afiches, gigantografias, y anuncios en la radio, este método durante varios afios ha tenido
buenos resultado logrado mantener los clientes fijos, ademas este método no permite
llevar un control de datos que indique cual fue el mas aceptado para dar a conocer el
producto en el mercado.

Con la aparicién del virus covid 19 las empresas y consumidores tuvieron un giro en las
actividades que habitualmente desempefaban, obligando tanto a ofertantes como
demandantes buscar nuevas formas para dar a conocer sus productos en el mercado y
teniendo en cuenta que cada vez la tecnologia y digitalizacion avanza a grandes pasos la
empresa “Viglac” tiene la necesidad de incursionar en el mercado online ya que en la
actualidad los consumidores utilizan el internet para realizar compras, por lo que las
estrategias para comercializar de los productos lacteos también deben ser innovadas.

Con la implementacion de estrategias de marketing digital “Viglac” busca fidelizar a mas
clientes para aumentar la rentabilidad que durante varios afios no ha sido posible
incrementar tan solo se ha mantenido gracias a los clientes fijos con los que cuenta la
empresa, las estrategias de comercializacion necesitan estar en constante innovacion ya
que las estrategias empleadas hoy podrian ser un éxito con el paso del tiempo pueden
quedar en el olvido, y es lo que actualmente esta sucediendo.

2.7.3 La tecnologia digital en la comercializacion de productos lacteos

Segun Naciones Unidas (2022) los cambios logisticos fundamentales que ha traido la
crisis del coronavirus es la explosion de la compra online y los lacteos, pese a su imagen
tradicional, no se van a quedar al margen de este cambio.

Después de haber pasado por un confinamiento obligatorio la presencia de los clientes
fue completamente ausente, siendo asi uno de los acontecimiento més dréasticos para las
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empresas lacteas, a raiz de esto la forma de comercializar los productos dio un giro
inesperado mediante la utilizacion de plataformas digitales como una estrategia para
Ilegar al consumidor, brindando facilidad de adquisicion de los productos derivados de la
leche, donde le cliente tiene una alternativa facil y rapida, sobre todo garantizando la
calidad del producto que llega a la mesa de los diferentes familias del canton Cafar.

En la actualidad las empresas viven en una ardua competencia, por la eleccion de la mejor
alternativa digital para llegar al cliente y garantizar sus ventas sin perder la fidelizacion
del consumidor, cubriendo las necesidades, gustos y preferencias mediante la facilidad en
las compras, es por eso que “Viglac” busca la manera de comercializar sus productos de
una manera innovadora donde el cliente solo se preocupe de la llegada de su producto al
lugar donde lo requiera y asi obtener un crecimiento en la venta de todos los derivados
de la leche que las familias consideran importante en su alimentacion.

2.7.4 Ventajas de incursionar en herramientas tecnolégicas para la comercializacion

Las herramientas tecnologicas permiten interactuar de manera mas rapida con el usuario.
Su uso y aplicacion dentro del comercio permiten al consumidor realizar el proceso de
compra, donde pueda ordenar, cancelar y recibir su compra sin salir de casa.

(Lalaleo et al., 2020)

La comercializacion de productos lacteos mediante la utilizacion de herramientas
tecnoldgicas es una ventaja muy evidentes ya que brindan facilidad y rapidez a la hora de
vender un producto, en la actualidad el mercado estd completamente digitalizado a través
de las ventas mediante plataformas de internet como las redes sociales, tiendas virtuales
etc., permitiendo que las empresas lacteas tengan un mejor posicionamiento a la hora de
comercializar y sobre todo fidelizar a los clientes poniendo a disposicion caracteristicas
del producto que son especificadas detalladamente dentro de estas plataformas virtuales
brindando un servicio de calidad que hoy en dia el consumidor escoge a la hora de realizar
su compra, es por eso que la tecnologia es muy beneficiosa por ser un medio de
comunicacion eficaz de llegar a las personas.

“Viglac” comunmente utiliza una pagina de Facebook para comercializar los derivados
de la leche dandole resultados positivos a la hora de comercializar sus productos
evidenciando que las herramientas digitales son muy importantes, hoy en dia se puede
llevar una ventaja dentro del mercado, a través de un confinamiento ocasionado por el
covid 19 es como el mercado se empez6 a digitalizar poniendo en marcha a todas las
empresas en utilizar estas herramientas que ahora son vitales para garantizar sus ventas y
llegar de una manera innovadora, facil y segura al consumidor.
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CAPITULO IILI.
METODOLOGIA.
3.1 Método

Para desarrollar este trabajo de investigacion se realizd la aplicacion del método
hipotético-deductivo ya que se plantea determinar estrategias de marketing orientadas al
fortalecimiento de la comercializacion de productos lacteos “Viglac” del cantdén Cadar,
segun Neill & Cortez (2017), mencionan que este método consiste en un procedimiento
que parte de aseveraciones en calidad de hipotesis, separando cada una de ellas, con el fin
de comprobar la verdad o falsedad de lo planteado, y posterior se sometio a verificacion,
refutando o ratificando el pronunciamiento hipotético inicial. Este método permitio
recolectar informacion sobre la empresa “Viglac” extrayendo conclusiones logicas y
validas.

Siguiendo los aportes de Neill & Cortez (2017) conviene sefialar el procedimiento
planteado por los especialistas.

3.1.1 Observacion de hechos:

Por lo general el planteamiento del problema es una teoria que explica frente a datos
observados, delimitados, que posteriormente seran resueltos. Siendo asi que para esta
investigacion titulada estrategias de marketing orientadas al fortalecimiento de la
comercializacion de productos lacteos “Viglac” del canton Canar, el problema se planteo
mediante la observacion y recopilacion de informacion en la empresa “Viglac™.

3.1.2 Formulacion de la hipotesis:

Esta se formulo para generar una suposicion que posteriormente serd comprobada, para
esta investigacion se formul6 la variable independiente que son las estrategias de
marketing y la dependiente comercializacion de productos siendo el objeto de estudio.

3.1.3 Deducir consecuencias elementales de la hipotesis

Es necesario extraer la consecuencia que se deriva de la hipotesis, por tal motivo se
desarroll6 desde la observacion de las variables, siendo la comercializacion de los
productos lacteos la consecuencia de la hipétesis planteada.

3.1.4 Contrastacion y verificacion de hipétesis

En este apartado se refuta o se valida la hipdtesis mediante el establecimiento de teorias.
A partir de la problemadtica planteada de la empresa “Viglac”, mediante conceptos, teorias
y en base a algunos autores, técnicas e instrumentos de investigacion se validd la hipotesis
en el trayecto del trabajo de investigacion.
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3.2 Tipo de investigacion

Se utilizaron dos tipos de investigacion.

3.2.1 Investigacion Descriptiva

De acuerdo con (Cejas, 2017) este tipo de investigacién pretende comprender la
descripcion, registro, andlisis e interpretacion de la naturaleza actual asi también su
composicién o proceso de los fendmenos, entorno a esto, el presente proyecto de
investigacion uso este método con el fin de conocer la realidad del problema de la empresa
“Viglac” mediante la observacion del comportamiento de las variables que se han
planteado. Describiendo las estrategias que van a ser Utiles para el fortalecimiento de la
comercializacion de productos lacteos “Viglac”, con base a conceptos y revisiones tedrica
se establecieron estrategias pertinentes.

3.2.2 Investigacion de Campo

Para Miranda Beltran & Ortiz Bernal (2020) la investigacion de campo tiene como
propdsito recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al tema escogido como
objeto de estudio mediante la observacion y la interrogacion, de tal forma que, este trabajo
de investigacion se desarrollé mediante la observacion directa en la empresa “Viglac” y
también se platearon interrogantes a través de una encuesta al personal de la empresa, con
el fin de recolectar informacion acerca de la problematica y plantear posible soluciones.

3.3 Disefio
3.3.1 Investigacion no experimental

Para la realizacion de este proyecto el disefio que se implemento es desde la contribucién
de Arias et al. (2016) en el cual menciona que el disefio no experimental se basa en
observar o mediar los fendmenos y variables en su estado natural sin ser manipuladas,
para luego ser analizadas mediante la observacion de las situaciones presentes en el
entorno de estudio.

Para alcanzar los objetivos de esta investigacion la autora observo la situacion real de la
empresa “Viglac”, pero no manipulo las variables de estudio con el fin de no alterar los
resultados de la investigacion y su proposito.

3.4 Técnicas de recoleccion de datos
3.4.1 Técnicas

Segun (Lopez, & Fachelli, 2017) “considera que la encuesta es una técnica de recoleccion
de datos a través de interrogantes con la finalidad de obtener de manera sistematica
informacion que se derivan de una problematica de investigacion previamente
construida”.
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Para el desarrollo de este trabajo de investigacion se aplicé encuestas a los trabajadores
de la empresa “Viglac” con el objetivo de obtener informacion de forma directa, concreta
y veridica.

3.4.2 Instrumentos

Para Wei Min & Gutiérrez Cayo (2020) el cuestionario es un instrumento de recoleccion
de datos que contiene los aspectos del fendbmeno que se consideran esenciales, precisa el
objeto de estudio mediante la formulacién de preguntas sistematicas de forma ordenada
y concreta, lo cual nos conduciran a la comprobacién de nuestras hipdtesis.

Para efecto de este proyecto se aplicd un cuestionario de 10 preguntas al personal que
labora en la empresa “Viglac” con la finalidad de recoger informacion concreta que aporta
al analisis de la hipotesis.

3.5 Poblacion de estudio y tamarfio de muestra
3.5.1 Poblacion y muestra

Para Otzen & Manterola (2017) definen a la poblacién de estudio como un conjunto de
casos limitados, accesibles que se puede extraer informacion de interés y que formara el
referente para la eleccion de la muestra.

Para efecto de esta investigacion se tom6 como poblacion de estudio al personal que
labora en la empresa “Viglac” que tiene un total de 30 trabajadores, con la finalidad de
adquirir informacion directa desde la fuente en la cual se realizo el proyecto investigativo.

3.5.2 Muestra

Para Soliz & Maldonado (2012) la muestra es un subgrupo extraido del universo o
poblacién de estudio, del cual se recolecta datos e informacion pertinente, debe definir en
el plan, el tamafio de la muestra, el método a utilizar y el proceso de seleccion de las
unidades de analisis.

Para el desarrollar esta investigacion como la poblacion es reducida no se muestreo y se
trabajara con su totalidad, los 30 empleados de la empresa “Viglac”.

3.6 Hipotesis

La hipdtesis es una idea que se basa en poner en relacion con dos o0 mas variables de
estudio, esto es una guia para que el investigador recolecte datos para ser comprobados y
posteriormente aceptados o rechazados dependiendo de su resultado (Bunge, 2017).
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Ha: Las estrategias de marketing inciden en el fortalecimiento de la comercializacion de
productos lacteos “Viglac” del canton Cafar.

Ho: Las estrategias de marketing no inciden en el fortalecimiento de la comercializacién
de productos lacteos “Viglac” del canton Canar.

3.7 Métodos de andlisis, y procesamiento de datos
3.7.1 Técnicas de procesamiento de la informacion

Para el procesamiento de la informacion y datos cuantitativos que se recolecten se utilizd
la herramienta de Microsoft Excel y IBM SPSS Statistics para la verificacion de las
hip6tesis se realizard mediante el programa estadistico SPSS.

35



Porcentaje

CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Analisis de los resultados

Se proceso la encuesta con su respectivo andlisis, e interpretacion de los resultados, en el
cual se logré alcanzar los objetivos de esta investigacion que es fortalecer la
comercializacion de productos de la empresa “Viglac” mediante estrategias de marketing
y asi se daré solucion a la problemaética planteada.

4.1.2 Resultados alcanzados de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa
“Viglac”?

1. ¢ Considera necesario el empleo de herramientas de marketing digital para la
comercializacion de productos lacteos de la empresa “Viglac”?

Tabla 2: Empleo de herramientas de marketing digital para la comercializacion

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido No 5 17 17 17
Si 25 83 83 100

Total 30 100 100
Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.
Figura 3: Empleo de herramientas de marketing digital para la comercializacion
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.
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Anélisis e interpretacion

Alrededor del 17% de trabajadores de la empresa “Viglac” manifiestan que no es
necesario aplicar herramientas de marketing digital para la comercializacion de los
productos, mientras que un 83% expresan que si lo es. Este Gltimo porcentaje mayoritario
dejan ver la apertura hacia nuevas propuestas que beneficien a la empresa ya que el
marketing digital presenta un crecimiento significativo en el mundo de los negocios. Al
respecto 87 % de empresas que usan el marketing digital en el plano de Latinoamérica,
lograron reconocimiento empresarial y de la marca influyendo en las ventas (Londofio et
al., 2018).

2. ¢Por qué medios son comercializados los productos lacteos de la empresa
“Viglac”?

Tabla 3: Medios por los que son comercializan los productos lacteos de la empresa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Vélido Tiendas fisicas 26 87 87 87
Redes sociales 4 13 13 100
Paginas web 0
Tiendas virtuales 0
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 4: Medios por los que se comercializan los productos lacteos de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.
Anélisis e interpretacion

Un 13% de trabajadores y empleados de la empresa “Viglac” manifiestan comercializar
los productos via redes sociales, mientras que el 87% expresa por medio de tiendas,
fisicas; se establece que el principal canal de comercializacion es por distribucién a
intermediarios. La empresa muestra un porcentaje de uso de redes sociales, sin embargo,
puede mejorar este medio ya que la innovacidn tecnoldgica es constante especialmente
en medios de comunicacion e informacion, de tal modo las redes sociales hoy potencian
el desenvolvimiento comercial de las empresas dentro de la agroindustria y esto
representa una oportunidad de crecimiento, abaratamiento de costos y contacto directo
con los clientes, sin embargo las empresas no analizan el potencial lo que las lleva a
mantener medios tradicionalistas de mercadeo y los estanca en su lugar de mercado, por
ello hoy las redes sociales se las considera la nueva arma del marketing estratégico
(Elghannam, 2019).

3. ¢Que actividades de marketing realiza la empresa “Viglac”?
Tabla 4: Actividades de marketing que realiza la empresa “Viglac”

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Publicidades impresas 18 60 60 60
Cunas de radio 7 23 23 83
Publicidad Digital 5 17 17 100
Prensa 0
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 5: Actividades de marketing que realiza la empresa “Viglac”
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.
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Anélisis e interpretacion

Al momento de realizar actividades de marketing por parte de la empresa se manifiesta
un 23% para cufias de radio, 17% publicidad digital, 60% publicidad impresa. Si bien el
mercado de Cariar es categorizado por utilizar de forma masiva los medios radiales, se ha
visto el incremento de medios que se mudan hacia canales virtuales pues resulta hoy mas
barato y eficiente realizar publicidad en estos medios ya que posee mayor impacto entre
imagenes y spots publicitarios. Al respecto se conoce que los medios digitales ofrecen un
sinnimero de plataformas cuales permiten disefiar publicidad visual, videos, spots entre
otros a costos inferiores que los medios impresos, es por ello por lo que es una alternativa
para las empresas (Calva & Mesias, 2019).

4. ¢ Cudl de los siguientes productos registra mas ventas?
Tabla 5: Productos mas vendidos por la empresa “Viglac”

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélido Queso 5 17 17 17
Leche 16 53 53 70
Yogurt 4 13 13 83
Crema de leche 3 10 10 93
Manjar 2 7 7 100
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.
Figura 6: Productos mas vendidos por la empresa “Viglac”
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Analisis e interpretacion
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La prevalencia de ventas de productos de la empresa se muestra en un 53% para leche,
un 17% para queso, el yogurt alcanza un 13%, seguido de la crema de leche que representa
un 10% y el manjar con el 7%, en tal virtud la leche es el producto estrella de “Viglac”.
Alrededor de los atributos de los productos se pueden establecer las estrategias de
marketing para buscar un posicionamiento, se debe considerar también que el mercado
de la industria lactea es un punto estratégico potencial con 300.000 unidades de
produccion a nivel del Ecuador, acopiando 342 millones de litro por afio y que presenta
una demanda creciente especialmente en leche y queso Industria Lactea en América
Latina (2020). Estos datos abren un panorama importante hacia la comercializacion de
leche y demaés derivados impulsando a la empresa hacia el crecimiento.

5. ¢Llevan un registro de clientes fijos y nuevos para procesos de comercializacion?

Tabla 6: Llevan registro de clientes fijos y nuevos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  valido acumulado
Vélido No 25 83 83 83
Si 5 17 17 100
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 7: Llevan registro de clientes fijos y nuevos
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.
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Analisis e interpretacion

El 83% de los empleados manifiesta que la empresa no lleva registros de clientes fijos y
nuevos y un 20% expresan lo contrario. La importancia de registrar los clientes se debe a
que con el auge tecnoldgico la fidelizacion de los clientes se ve disminuida, pues estos
tienen acceso a mas informacion y por ende a una oferta de productos cuantiosa, de tal
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manera se deben gestionar alternativas de registro y monitoreo al sentir de los clientes
existentes, asi como a buscar nuevos, una alternativa es el uso de nuevas tecnologias
(Sharan, 2019).

6. ¢ Empleando herramientas de marketing digital cree usted que se comercializaria
mejor sus productos?

Tabla 7: Preferencia del marketing digital en la comercializacion.

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido No 13 43 43 43
Si 17 57 57 100

Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 8: Preferencia del marketing digital en la comercializacion.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Analisis e interpretacion

El 57% de empleados manifiestan que empleando nuevas herramientas de marketing
ayudaria a mejorar la comercializacion de los productos de “Viglac”, por otra parte, el
43% no estad de acuerdo con emplear estas estrategias tal vez por el desconocimiento o
temor a ejecutar algo nuevo dentro de la empresa. Puesto que, en la actualidad existe una
corriente creciente de utilizacion de medios digitales y nuevas tecnologias que estan
relacionadas con el incremento de la comercializacion, los cambios de comportamiento
de consumo de la demanda, las diminuciones de costos, la rapidez y facilidad de
negociaciones, la seguridad y por supuesto la comunicacién constante que ofrecen, por
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ello es importante analizar la vinculacion del marketing digital y la comercializacion en
las empresas (Garcia et al., 2020).

7. ¢Las ventas en la empresa “Viglac” cree usted que podia elevarse al emplear
herramientas digitales de comercializacion?

Tabla 8: Elevacion de ventas con herramientas digitales de comercializacion.

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido No 5 17 17 17
Si 25 83 83 100

Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 9: Elevacion de ventas con herramientas digitales de comercializacion.

100

a0

60

Porcentaje

40

20

No Si

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Analisis e interpretacion

El 83% de empleados opinan que las ventas se podrian elevar con la implementacion de
herramientas digitales para comercializar productos “Viglac” y el 17% cree que se
mantendria igual, de tal manera se observa que la carencia de este aqueja al nivel de ventas
en la empresa. En la actualidad el incremento de ventas depende en gran medida de las
estrategias de marketing digital que toman las empresas entonces las ventas resultan
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afectadas ante la carencia de este o por el contrario pudieran ser el punto de partida para
impulsar el crecimiento de la comercializacion (Corrales et al., 2019).

8. ¢Con el empleo de estrategias de marketing digital cree usted que la empresa
alcanzara nuevos clientes?

Tabla 9: Marketing digital para alcanzar nuevos clientes.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido No 12 40 40 40
Si 18 60 60 100
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 10: Marketing digital para alcanzar nuevos clientes.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Analisis e interpretacion

El 60% de trabajadores de “Viglac” menciona que, si se debe emplear estrategias de
marketing digital ya que es una forma muy atractiva de percibir mas clientela, mientras
que el 40% del personal dice que no, tal vez por el temor a nuevos retos y esto pueda
ocasionar una perdida significativa de los clientes. Los resultados muestran claramente
que la empresa necesita de ideas nuevas para tener mas realce dentro del mercado, como
se analiza a lo largo de los resultados. Este comportamiento no es extrafio en cuanto a
perder clientes 0 no cubrir con sus expectativas, pues el mundo de la comunicacion y los
negocios se ha inclinado ampliamente a utilizar medios tecnoldgicos y es asi como las
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empresas que proponen sus esfuerzos en estos canales hoy cubren con mayor eficiencia
sus mercados y alcanzan nuevos clientes (Pitre & Builes, 2021)

9. ¢El personal de la empresa de lacteos “Viglac” se capacita periddicamente en
procesos de comercializacion digital?
Tabla 10: Capacitacion del personal en procesos de comercializacion.

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 23 77 77 77
A veces 7 23 23 100
Frecuentemente 0
Siempre 0
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 11: Capacitacion del personal en procesos de comercializacion.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Analisis e interpretacion

La capacitacion en procesos de comercializacion hacia empleados de “Viglac” un 77%
manifiesta que no existe, y el 23% manifiesta lo contrario por lo cual es notorio el
desconocimiento de los procesos. Sin embargo, la empresa debera mejorar su gestion de
capacitacion a empleados pues significa eficiencia, productividad, ahorros de recursos
por lo tanto beneficios para la empresa (Obando, 2020).

44



10. ¢ Cree usted que el empleo de herramientas digitales (para un buen marketing)
incrementaria la rentabilidad de su empresa?

Tabla 11: Posibilidad de empleo de herramientas digitales para incrementar la
rentabilidad “Viglac”

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vaélido No 4 13 13 13
Si 26 87 87 100

Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Figura 12: Posibilidad de empleo de herramientas digitales para incrementar la

rentabilidad “Vigl
100
80
% a0
=
2
g
a0 2
20
o
No Si

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”

Analisis e interpretacion

Un 87% de empleados creen que el empleo de herramientas digitales para marketing
impulsaria las ventas de la empresa y un 13% que no. Por lo que se asume pre-
disponibilidad mayoritaria de empleados hacia estrategias de marketing digital, esta
situacion es importante ya que las herramientas digitales para marketing cada vez son mas
accesibles a menores costos y se ha verificado que son una variable relacionada hacia el
crecimiento de ventas de la empresa (Londofio et al., 2018)
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4.2 Comprobacion de la hipotesis

La hipdtesis considera dos variables: las estrategias de marketing digitales (x) como
variable independiente frente al fortalecimiento de la comercializacion de productos
lacteos “Viglac” (y) como variable dependiente, plantando asi:

e Ho: Las estrategias de marketing no inciden en el fortalecimiento de la
comercializacion de productos lacteos “Viglac” del canton Canar.

e Hi: Las estrategias de marketing inciden en el fortalecimiento de la
comercializacion de productos lacteos “Viglac” del canton Cafiar.

Para recolectar informacion de la variable independiente y dependiente se consideran dos
items de la encuesta, la pregunta 8 para la variable independiente estrategias marketing y
6 para la variable dependiente comercializacién de productos considerando que estas
pueden medir el nivel de incidencia de las estrategias de marketing en la comercializacion
de productos lacteos y percibir de nuevos clientes, en estos items se aplica el Chi-
cuadrado mostrando los siguientes resultados:

Tabla 12: Tabla cruzada 8. X*6. Y

6. (y) ¢Empleando

herramientas de
marketing digital cree
usted que se
comercializaria mejor sus
productos?
No Si Total
8. (X) ¢Con el empleo de No Recuento 9 3 12
estrategias de marketing Recuento esperado 5 7 12
digital cree usted que la % del total 30% 10% 40%
empresa alcanzara nuevos Si Recuento 4 14 18
clientes? Recuento esperado 8 10 18
% del total 13% 47% 60%
Total Recuento 13 17 30
Recuento esperado 13 17 30
% del total 43% 57% 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”.

Los resultados que se lograron percibir nos muestran que el 60% manifiestan que es
necesario emplear estrategias de marketing digital para alcanzar nuevos clientes y asi
mejorar la comercializacion de productos de la empresa, y el 40% manifiesta que las
estrategias de marketing tradicional que se han implementado hasta el momento son
suficientes para el sustento de ventas de los productos lacteos.
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En cuanto al calculo de nivel de significancia y relacion entre variables se utilizo la prueba
de Chi-cuadrado de Pearson ya que su utilidad en variables de tipo nominal es de gran

utilidad, los resultados se muestran en la tabla.

Tabla 13: Prueba Chi-cuadrado

Significacion  Significacion  Significacion
asintética exacta exacta
Valor df (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 8,167% 1 ,004
Correccion de continuidad® 6,160 1 ,013
Razon de verosimilitud 8,488 1 ,004
Prueba exacta de Fisher ,008 ,006
Asociacion lineal por lineal 7,895 1 ,005

N de casos validos 30

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es 5,20.

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas a empleados de la empresa “Viglac”

Segun los valores de nivel de significancia asintotica bilateral el resultado es de 0,004 es
menor al indice de confianza de 0,05 propuesto; asi como el valor de Chi-cuadrado es de
8,167% mayor al recuento minimo esperado que es de 5,20 por lo que se rechaza la
hip6tesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa (H1. Las estrategias de marketing
si inciden en el fortalecimiento de la comercializacion de productos lacteos “Viglac” del

cantén Caiar, con relacién al nivel de ventas.

Por ello se analiza que la aplicacion de una propuesta que permita establecer estrategias
de marketing digital a la empresa “Viglac” podra mejorar en la rentabilidad de la empresa.
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CAPITULO V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Mediante esta investigacion se determina que las estrategias de marketing inciden de
forma positiva en la comercializacion y rentabilidad de la empresa de lacteos
“Viglac”, a pesar que estas no son aplicadas por diferentes razones una de la méas
relevante es que la empresa cuenta con marketing tradicional el cual no ha sido
suficientes para elevar de una manera considerable las ventas de los diferentes
productos que oferta, es por eso que la empresa considera necesario el implemento de
estrategias de marketing digital para atraer nuevos clientes y llegar a nuevos
mercados.

“Viglac” es una de las empresas mas importantes del canton Cafar por su trayectoria
y comercializacion de sus productos lacteos mismos que también son reconocidos a
nivel nacional tomando en cuenta que la regidn costa tiene mayor impacto, el queso
y la leche son los mas comercializados, lo cual le ha permitido tener ventas
considerables y clientes fijos que generan estabilidad financiera a la empresa, es por
eso que “Viglac” a visualizado implementar estrategias de marketing digital para
potenciar la ventas de sus demas productos como es la crema de leche, majar y yogurt
y asi contar con mas rentabilidad que ayudara al crecimiento de la empresa y sobre
todo llegar a nuevos mercados y satisfacer los gustos y preferencias de los clientes de
una manera innovadora y muy eficaz.

Las herramientas tecnoldgicas dentro de la empresa “Viglac” tendrian mucha
relevancia ya que trae un sin numero de ventajas lo cual ayudara a que la empresa sea
mas competitiva y pueda posicionarse dentro del mercado digital, donde estan
obteniendo grandes resultados en la comercializacion de productos, consiguiendo
captar y fidelizar a mas clientes, abarcando a nuevos mercados mediante plataformas
de internet que hoy en dia se manejan con total facilidad, gracias a que el mercado se
actualizo completamente y se puede realizar la venta y venta de bienes o servicios y
mas que adquirir un producto el comprador necesita, seguridad, rapidez y calidad.

5.2 Recomendaciones

Se recomienda la utilizacién de plataformas digitales que ayuden a acrecentar el
namero de consumidores de productos “Viglac”, a través del conocimiento de calidad
que ofrecen estos productos, de la mano con la variedad que otras cadenas lacteas no
son capaces de ofrecer, ademas del uso de campafias de publicidad donde se
establezcan estrategias para poseer un lugar en la mente del cliente y de esta manera
ganar su atencion y su fidelizacion.
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Se recomienda la apertura de nuevos proyectos virtuales encaminados a la
negociacion y venta a través, de las plataformas digitales, facilitando el proceso de
compra, venta y transporte del producto y acrecentado el nivel de clientes que
requieren los productos “Viglac”, sin tener una competencia tan prometedora.

Se sugiere la ejecucion de las técnicas presentadas dentro de la propuesta para lograr

la evoluciodn del negocio y la promocién del producto; para su posterior crecimiento
en ventas.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

Desarrollo de estrategias de marketing digital idoneas para la empresa de lacteos
“Viglac”, segln datos corroborados mediante la investigacion de campo y acorde a esto
se procedi6 a seleccionar estrategias adecuadas para el fortalecimiento de la
comercializacion y atraccion de nuevos clientes.

5.1 Presentacion

Esta investigacion requiere aplicar estrategias de marketing apropiadas para que la
empresa de lacteos “Viglac” pueda establecer la interaccion dindmica con los clientes a
partir de herramientas digitales que son utilizadas mediante dispositivos tecnologicos, que
en la actualidad es una forma de realizar comercio y sobre todo esto ayuda a que el
vendedor y el cliente enfaticen una comunicacion mas cercana desde cualquier lugar.

Es por esto por lo que se debe implementar estrategias de marketing digital ya que se
menciona que la empresa utiliza medios tradicionales que no se ha innovado durante
mucho tiempo es asi como se tomo en cuenta estrategias centradas en la comunicacion
con el cliente respecto al producto para asegurar una mejora de la captacion de nuevos
consumidores.

Para que todo lo mencionado sea de manera eficiente es muy importante tomar en cuenta
la organizacion, esto llevara a que los resultados a cerca de la comercializacion sean mas
eficientes y sobre todo nos ayudara a determinar si estas son efectivas a la hora de ser
ejecutada.

La Empresa “Viglac” sostiene clientes fijos identificados en las diferentes provincias del
Ecuador destacandose mayormente en la region Costa, los medios digitales potenciaran
la comercializacion y sera posible llegar a diferentes segmentos de mercado con toda la
informacion detallada acerca de los productos.
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Tabla 14: Cuadro explicativo de clientes

¢ Qué se impulsa? e Fortalecimiento de la

comercializacion de los productos

lacteos de la Empresa “Viglac”.

¢A que segmento se dirige? e Clientes fijos actuales

e Propietarios de locales comerciales

¢ Nuevos clientes

e Clientes de la region Sierra y
Amazonia.

¢ Qué elementos se emplean? e Medios digitales

e Equipos tecnologicos (celular, tablet,
computadora),

e Internet.

¢ Qué productos oferta? e Leche

e Queso

e Yogurt

e Crema de leche

e Manjar

¢ Cual es la ventaja competitiva? e El cliente contara con informacion

completa, detallada en plataformas con

interfaces sencillos y seguros de usar,

en donde puede establecer una

comunicacion directa y en tiempo real

a traves de los medios digitales.

Elaborado por: Valeria Faican.

5.2 Objetivos de la Propuesta
5.2.1 Objetivo General

e Fortalecer la comercializacion de productos lacteos “Viglac™ a través de
estrategias de marketing digital.

5.2.2 Objetivo Especificos

e Establecer herramientas digitales para la interaccion en tiempo real con los
clientes.

e Mejorar los procesos de comercializacion mediante herramientas digitales.

e Crear contenido que mantenga informado al cliente de nuevos productos y
promociones.
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5.3 Generalidades
5.2.1 Datos Generales de la empresa

Tabla 15: Datos de la empresa

Nombre Comercial

Empresa “Viglac”

Razon Social Vigme Cushpa Luis Alberto
RUC 0602902066001

Provincia Canar

Canton Cafar

Direccion Chuichun

Teléfono 0981758731

Horario de atencion

8:00 am — 16:00pm

Fuente: Empresa “Viglac”
Elaborado por: Valeria Faican.

5.2.2 Mision

“Viglac” al ser una empresa productora de derivados lacteos busca satisfacer las
necesidades con la utilizacion de las normas 1SO, caracterizandonos por ser una empresa
con responsabilidad social que oferta al mercado una amplia gama de productos con

diferentes presentaciones.

5.2.3 Vision

Ser en el futuro, la empresa lider a nivel nacional en la produccion y comercializacion de
productos lacteos con la utilizacion y aplicacion de las normas I1SO, con proyeccion de

internacionalizarse.
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5.2.4 Andlisis FODA

Tabla 16: Analisis FODA “Viglac”.

Andlisis FODA

Fortalezas Oportunidades

e Es una empresa lactea que esta e Generar mas productos que contribuyen

dentro del mercado de alimentos con la salud de los clientes.
desde el afio 1993. e Crear mayores estrategias publicitarias.

e Posee un mercado solido y clientes e Continuar con la creacion de los
captados. productos considerando las normas 1SO.

e Los clientes conocen la calidad de
los productos.

Debilidades Amenazas
e Mercado estricto e Competencia ilicita
e Apertura de nuevas cadenas lacteas. e Abaratamiento de costos en los productos
e Ausencia de capacitacion laboral e Perdida de materia prima pro-
vencimiento

Fuente: Empresa “Viglac™.
Elaborado por: Valeria Faican.
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5.2.5 Matriz de impacto de ocurrencia “Viglac”

Tabla 17: Matriz de impacto de ocurrencia

Matriz de impacto de ocurrencia

Factores Internos claves

| Valor | Calificacion | Valor ponderado

Fuente: Empresa “Viglac”.
Elaborado por: Valeria Faican.

Fortalezas
Es una empresa lactea que esta dentro del 0,1 4 0,4
mercado de alimentos desde el afio 1993.
Posee un mercado s6lido y clientes captados. 0,1 5 0,5
Los clientes conocen la calidad de los 0,1 5 0,5
productos.
Debilidades
Mercado estricto 0,1 5 0,5
Apertura de nuevas cadenas lacteas. 0,1 5 0,5
Ausencia de capacitacion laboral 0,1 4 0,4
Total 1 2,8
Factores Externos Claves Valor | Calificacion | Valor ponderado
Oportunidades
Alcanzar productos variados en el area lactea 0,1 5 0,5
Crear mayores estrategias publicitarias. 0,1 5 0,5
Continuar con la creacion de los productos 0,1 4 0,4
considerando las normas 1ISO
Amenazas
Competencia ilicita 0,1 4 0,4
Abaratamiento de costos en los productos 0,1 5 0,5
Perdida de materia prima pro-vencimiento 0,1 2 0,2
Total 1 2,5
Muy alto: 5
Alto: 4
Regular: 3
Bajo: 2
Muy bajo: 1
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5.2.6 Matriz de FODA estratégico cruzado “Viglac”

Tabla 18: Matriz de FODA estratégico cruzado

Oportunidad
e Alcanzar productos
variados en el area lactea
e Generar publicidad
[lamativa

Amenaza

Competencia ilicita
Abaratamiento de costos en
los productos

Fortaleza Estrategias FO Estrategias FA
e Posee un e Motivar a los clientes a e Retener a los clientes por
mercado y gue consuman todas las medio de planes
una clientela presentaciones de la promocionales.
solida marca “Viglac” e Proporcionar un catalogo
e Losclientes e Difundir por medios de productos de forma
conocen la sociales la calidad de los fisica y virtual con precios
calidad de los productos de la empresa accesibles.
productos
Debilidad Estrategias DO Estrategias DA
e Mercado e Crear ofertas en e Utilizacion de estrategias
estricto productos de consumo de marketing digital para
e Apertura de masivo. dar a conocer la variedad
nuevas e Promover una campafia de los productos de
cadenas publicitaria atractiva en “Viglac”.
lacteas los portales digitales. e Crear descuentos y
promociones en dias
especificos que llamen la
atencion de los clientes.

Fuente: Empresa “Viglac”.
Elaborado por: Valeria Faican.
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5.3 Estrategias de Marketing Digital

Con base en resultados obtenidos a partir de la encuesta realizada a los empleados en
donde se reflejo las necesidades de la Empresa “Viglac”, se propone desarrollar
estrategias que permitan llegar a mas segmentos de clientes para fortalecer la
comercializacion de los productos lacteos.

Figura 13: Estrategias de Marketing Digital Propuestas

Facebook
WhatsApp
Business
Estretgias de
Marketing Tienda Virtual

Digital.

Email marketing

Google My
Business

—— St ——t)  \—

Elaborado por: Valeria Faican.
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5.3.1 Estrategia de Marketing Digital — Facebook

Tabla 19: Estrategia 1 Publicidad en Facebook

Nombre de la P4gina

“Viglac”

Objetivo

Fortalecer el uso de redes sociales para
mantener una comunicacion directa con
los clientes mediante las publicaciones de
los productos que oferta.

Detalle de actividades

e Postear mediante flayers los productos
ofertados.

e Enlaces directos con el contacto
telefonico de la empresa.

e Publicar videos y fotografias de las
actividades que realiza la empresa.

e Reaccionar y responder comentarios y
sugerencias que realicen nuestros
seguidores.

e Sincronizar los diferentes sitios de
“Viglac”.

e Dar a conocer las promocione y
sorteos que se realice en fechas
especiales.

Alcance

Clientes actuales y nuevos.

Seguimiento

Se daréd seguimiento de funcionamiento
mediante las visitas.

Frecuencia de actualizacion

Realizar contenidos semanales.

Administradores.

Ing. Dalila Vigme (Encargada de la
planta)
Valeria Faican

Costo Mensuales

$ 40,00

Elaborado por: Valeria Faican.
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5.3.2 Estrategia de marketing Digital — WhatsApp Business

Tabla 20: Estrategia 2 Publicidad por mensajeria WhatsApp Business

Nombre de la P4gina

“Viglac”

Objetivo

Establecer un método de conexion en
tiempo real con el cliente mediante el
intercambio de informacion, rapida,
segura y directa.

Detalle de actividades

e Disefiar mensajes de respuesta rapida.

e Automatizar diferentes tipos de
mensaje para los clientes, con datos de
horarios laborales, notificaciones de
confirmacion de recibido y envi6 de
los productos.

e Actualizar los estados frecuentemente
con las promociones existentes.

e Crear un catalogo de los productos
ofertados.

e Vincular con las diferentes cuentas de
la empresa.

e Ofrecer asistencia de calidad al cliente
con la informacion  requerida
transmitiendo la esencia de la empresa
en cada interaccion para llegar a
nuevos clientes y fidelizar a los
existentes.

Alcance

Clientes actuales, nuevos

Seguimiento

Se darad seguimiento de funcionamiento
mediante las vistas, y contacto.

Frecuencia de actualizacion

Actualizar estados diariamente.

Administradores.

Ing. Dalila Vigme (Encargada de la
planta)
Valeria Faican

Costo Mensuales

$0.

Elaborado por: Valeria Faican.
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5.3.3 Estrategia de marketing Digital — Tienda Virtual

Tabla 21: Estrategia 3 Tienda Virtual

Nombre de la P4gina

“Viglac”

Objetivo

Diseflar una tienda virtual para que los
clientes tengan un acceso a informacion
acerca de la Empresa “Viglac” y los
productos que oferta de forma réapido, seguro
y comodo.

Detalle de actividades

e Detallar informacion de la empresa,
como mision, vision e historia para
transmitir al cliente la solidificacion de la
empresa.

e Disefiar catadlogo de productos y crear
etiquetas de promociones.

e Método de pago seguro y rapido.

¢ Analizar datos de los clientes acerca de
los gustos y preferencias para orientar
nuestras ofertas y para generar mas
ventas.

e Mayor acaparamiento de mercado ya que
no existe limite geografico y se podra
atraer a mas clientes.

e Crear vinculos para los demas sitios de
“Viglac”.

e Crear contenido atractivo, sencillo y
detallado para que la compra sea
influyente y el cliente nos recomiende.

Alcance

Clientes actuales, nuevos

Seguimiento

Se dard seguimiento de funcionamiento
mediante las visitas, eleccién de productos
recurrentes.

Frecuencia de actualizacion

En periodos trimestrales.

Administradores.

Ing. Dalila Vigme (Encargada de la planta)
Valeria Faican

Costo Mensuales

$ 25,00

Elaborado por: Valeria Faican.

59




5.3.4 Estrategia de marketing Digital — Email marketing

Tabla 22: Estrategia 4 Email marketing

Nombre de la P4gina

“Viglac”

Objetivo

Establecer conexiones y conversion con el
cliente por correo electronico para
mantener al cliente informado de las
actividades de la empresa.

Detalle de actividades

e Enviar a los correos electrénicos de
nuestros clientes actualizaciones de
promociones y sorteos que le empresa
realice.

o Realizar flayes para promocionar los
productos de forma atractiva.

e Ofrecer a cada cliente atencion
personalizada.

¢ Realizar anuncios acerca de ofertas en
fechas especiales.

e Crear un cddigo de descuento para
clientes recurrentes mayoristas.

e Vincular con los demas sitios de
“Viglac”.

Alcance

Fidelizar a clientes actuales.

Seguimiento

Se darad seguimiento de funcionamiento
mediante las visitas.

Frecuencia de actualizacion

En periodos trimestrales.

Administradores.

Ing. Dalila Vigme (Encargada de la
planta)
Valeria Faican

Costo Mensuales

$ 55,00

Elaborado por: Valeria Faican.
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5.3.5 Estrategia de marketing Digital — Google My Business

Tabla 23: Estrategia 5 Google My Business

Nombre de la P4gina

“Viglac”

Objetivo

Ofrecer informacion de la empresa en
internet lo cual le hace mas accesible para
atraer clientes.

Detalle de actividades

e Establecer un interfaz sencillo para
facilidad de los clientes.

e Los clientes pueden realizar
geolocalizacion a través de la red.

¢ Afadir fotos de la empresa, direccion,
telefono, horarios de atencion vy
actividad comercial.

e Mejora la visibilidad de la empresa sin
limites fronterizos.

e Proporcionar informacion bésica de
mision vision e historia para la
credibilidad de la empresa.

e Compartir y vincular con los sitios en
internet de “Viglac”.

una

Alcance Fidelizar a clientes actuales y atraer
nuevos.
Seguimiento Se darad seguimiento de funcionamiento

mediante las visitas en el sito.

Frecuencia de actualizacion

En periodos trimestrales.

Administradores.

Ing. Dalila Vigme (Encargada de la
planta)
Valeria Faican

Costo Mensuales

$0

Elaborado por: Valeria Faican.
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5.4 Presupuesto de las estrategias de marketing digital

Tabla 24: Presupuesto de la propuesta

Estrategias Presupuesto Presupuesto
mensual anual
Facebook $40.00 $ 480.00
WhatsApp Business | $ 0.00 $0.00
Tienda Virtual $ 25.00 $ 300.00
Email marketing $ 55.00 $ 660.00
Google My Business | $ 0.00 $0.00
TOTAL $120.00 $1.440.00

Elaborado por: Valeria Faican.
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ANEXOS

Anexo 1 Matriz de Operacionalizacion de Constancia

Titulo: Estrategias de Marketing orientadas al fortalecimiento de la comercializacion de
productos lacteos “Viglac” del cantén Canar.

Formulacion del

Objetivo General

Hipotesis General

problema
¢Como inciden las | Determinar el nivel de incidencia de las | Las estrategias de marketing
estrategias de marketing en | estrategias de  marketing orientadas al | inciden en el fortalecimiento

el fortalecimiento de la
comercializacion de
productos lacteos “Viglac”
del cantdn Cafar?

fortalecimiento de la comercializacién de
productos lacteos “Viglac” del cantén Cafiar.

de la comercializacion de
productos lacteos “Viglac”
del canton Cafiar.

Problemas derivados

Objetivos Especificos

Hipotesis especificas

¢ Cual es el estado actual de
la comercializacion de la
empresa “Viglac”?

¢Cuales son las ventajas de
incursionar en
herramientas tecnoldgicas
para la comercializacion de
productos lacteos?

¢(Qué  estrategias  de
marketing digital seran
apropiadas para mejorar la

comercializacion de los
productos lacteos
“Viglac”?

1. Diagnosticar la situacion actual de la
comercializacion de la empresa
“Viglac”.

2. Analizar las ventajas de incursionar en
herramientas tecnoldgicas para la
comercializacion de productos lacteos.

3. Proponer estrategias de marketing
digital para mejorar la comercializacién
de los productos lacteos “Viglac”.
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizacion de las Variables

Matriz: Operacionalizacion Variable Dependiente (Comercializacion de Productos)

Conceptualizacion Categorias | Indicadores Técnicas e
Instrumentos

Segin  Meledn & | Mercado Cantidad de consumidores. Técnicas:

Velasco (2017), la Tipo de mercado. Encuesta

comercializacion Cuota de cartera.

consiste en encontrar Instrumento:

las diversas estrategias
dirigidas para la
presentacion y
acondicionamiento del
producto en el marco
de las exigencias del
mercado y de la
sociedad con el fin de
propiciar la red mas
apropiada de
distribucion y generar
las condiciones de
venta que habran de
dinamizar a  los
distribuidores  sobre
cada canal.

Cuestionario
de preguntas

Estrategias

Clases de innovacion en el
marketing.
Tipos de estrategias para la

comercializacion de productos.

Técnicas:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
de preguntas

Tipos de canales de | Técnicas:
Distribucion distribucion. Encuesta
Porcentaje de reclamo por
demora. Instrumento:
Porcentaje de los gastos de | Cuestionario
transporte. de preguntas
Clases de politicas de ventas. Teécnicas:
Venta Tipos de estrategias de ventas. | Encuesta
Porcentaje de venta de cada
Instrumento:

producto.

Cuestionario
de preguntas
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Matriz: Operacionalizacion Variable Independiente (Estrategias de Marketing)

Conceptualizacion | Categorias Indicadores Técnicas e
Instrumentos
Segun lzquierdo, e Nivel de satisfaccion del
- Productos : Técnicas:
Viteri, Baque, & cliente. Encuestas
Zambrano (2020) e Porcentaje de participacion
. Instrumento:
las estrategias de del producto en el mercado. | o~ estionario de
marketing son e Nivel de stock. preguntas
aquellas que
ayudan a alcanzar o
. Técnicas:
los objetivos de la indice d orut Encuestas
empresa con el fin | Rentabilidad * nice de margen bruto.
) ] e Nivel de rendimiento de Instrumento:
de ampllar su linea » Cuestionario de
y aumentar la produccion. preguntas
rentabilidad de sus ¢ Nivel de rendimiento
laboral.
productos, y sobre
todo obtener una
ventaja . Tecnicas:
. Programas de ¢ Numeros de programas de Encuestas
considerable : .
marketing marketing.
respecto a la : Instrumento:
Combetencia e Cantidad de personal Cuestionario de
P capacitado. preguntas

mediante
programas de

marketing.

e NUmero de promociones.
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Anexo 3: Encueta aplicada a los empleados de la Empresa “Viglac”

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUCCIONES GENERALES:

e Dirigida a los trabajadores de la Empresa “Viglac”.

e Esta encuesta es de caracter anonimo.

e Margue con una X que indique su respuesta

e Sus criterios seran de suma utilidad para el desarrollo de este trabajo, le agradezco su
colaboracion

1. ¢Considera necesario el empleo de herramientas de marketing digital para la

comercializacion de productos lacteos de la empresa "Viglac”?

si [ No [
2. ¢Por qué medios son comercializados los productos lacteos de la empresa

"Viglac”?
Tiendas fisicas

Redes sociales

Paginas web

JOU

Tiendas virtuales
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3. ¢Qué actividades de marketing realiza la empresa "Viglac”?
Cufias de radio [ ]
Publicidades impresas [ |
Publicidad Digital

Prensa

L

4. ¢Cual de los siguientes productos registra mas ventas?
Queso
Leche
Yogurt

Crema de leche

g

Manjar

5. ¢Llevan un registro de clientes fijos y nuevos para procesos de
comercializacion?

si [ No ]
6. ¢Empleando herramientas de marketing digital cree usted que se

comercializaria mejor sus productos?

Si [ ] No [ ]

7. ¢Las ventas en la empresa Viglac cree usted que podia elevar al emplear

herramientas digitales de comercializacion?

s [ No [
8. ¢Con el empleo de estrategias de marketing digital cree usted que la empresa

alcanzara nuevos clientes?

si [ ] No [ ]
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9. ¢El personal de la empresa de lacteos Viglac se capacita periédicamente en

procesos de comercializacion digital?

Nunca
A veces
Frecuentemente

Siempre

[ ]
[ ]
[ ]
[ ]

10. ¢ Cree usted que el empleo de herramientas digitales (para un buen marketing)

incrementaria la rentabilidad de su empresa?

SiD

No [ ]
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