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A continuacion, se abordara el proceso creativo detras de las campafias de marketing
digital. Se examinard cémo se generan y desarrollan las ideas innovadoras para atraer y
retener a los clientes. Esto incluye la conceptualizacién de contenido visual y textual
atractivo, la elaboracion de mensajes que resuenen con el publico objetivo, y la creacion de
campafias que capturen la atencion y fomenten la interaccion.

El trabajo también detallard el proceso estratégico organizacional, que implica la
planificacion y estructuracion del equipo de marketing digital. Se describiran los roles y
responsabilidades clave dentro del equipo, asi como la forma en que estos roles se alinean
con los objetivos generales del negocio para asegurar una ejecucion efectiva de las estrategias
de marketing.

El proceso estratégico comercial sera otro enfoque importante, en el que se exploraran
las tacticas especificas para impulsar las ventas y aumentar la visibilidad de los productos de
"Muebles Ortega”. Se analizardn las oportunidades de mercado, las estrategias de
segmentacion y posicionamiento, y las técnicas para convertir la demanda en ventas
efectivas.

PALABRAS CLAVE:

Marketing digital, plataformas digitales, redes sociales, contenido de valor, publico
objetivo.

ABSTRACT:

The work will also detail the organizational strategic process, which involves the planning
and structuring of the digital marketing team. Key roles and responsibilities within the team
will be outlined, as well as how these roles align with overall business objectives to ensure
effective execution of marketing strategies.

The strategic commercial process will be another important focus, in which specific tactics
will be explored to boost sales and increase the visibility of "Muebles Ortega" products.
Market opportunities, segmentation and positioning strategies, and techniques to convert

demand into effective sales will be analyzed.

PALABRAS CLAVE:
Digital marketing, digital platforms, social networks, valuable content, target audience.
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Resumen

Este trabajo se centra en el desarrollo y ejecucién de estrategias de marketing
digital para el emprendimiento "Muebles Ortega”, abarcando una serie de aspectos
cruciales para lograr una implementacion efectiva y optimizada. En primer lugar, se
proporcionara una descripciéon detallada del plan de negocio del emprendimiento, donde
se explicaran los objetivos estratégicos, la mision y vision del negocio, y se detallara la
propuesta de valor Unica que diferencia a "Muebles Ortega” en el mercado. Este analisis

inicial servird como base para las decisiones estratégicas posteriores.

A continuacion, se abordara el proceso creativo detras de las campafas de
marketing digital. Se examinara como se generan y desarrollan las ideas innovadoras
para atraer y retener a los clientes. Esto incluye la conceptualizacion de contenido visual
y textual atractivo, la elaboracién de mensajes que resuenen con el publico objetivo, y la

creacion de campafias que capturen la atencion y fomenten la interaccion.

El trabajo también detallara el proceso estratégico organizacional, que implica la
planificacion y estructuracion del equipo de marketing digital. Se describiran los roles y
responsabilidades clave dentro del equipo, asi como la forma en que estos roles se
alinean con los objetivos generales del negocio para asegurar una ejecucion efectiva de

las estrategias de marketing.

El proceso estratégico comercial sera otro enfoque importante, en el que se

exploraran las tacticas especificas para impulsar las ventas y aumentar la visibilidad de
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los productos de "Muebles Ortega". Se analizaran las oportunidades de mercado, las
estrategias de segmentacion y posicionamiento, y las técnicas para convertir la demanda

en ventas efectivas.

El estudio de mercado sera fundamental para entender el entorno en el que opera
"Muebles Ortega". Se presentard una investigacion exhaustiva sobre el mercado
objetivo, que incluira un analisis de la competencia, la identificacion de tendencias
emergentes y la evaluacion de las necesidades y preferencias de los consumidores. Esta

informacion guiara el desarrollo de estrategias de marketing mas precisas y efectivas.

En términos del proceso legal, se cubriran los aspectos normativos relevantes
para el marketing digital, incluyendo el cumplimiento con las leyes de privacidad, la
proteccion de datos y los derechos de propiedad intelectual. Este apartado asegurara
gue todas las estrategias se implementen dentro del marco legal apropiado, minimizando

riesgos y posibles conflictos legales.

La organizacion del departamento de marketing digital y contenido se discutira a
fondo, describiendo cémo se estructura el equipo, cdOmo se gestionan las tareas diarias
y como se coordina la creacién y distribucion de contenido. Este apartado también
detallard los mecanismos para asegurar la coherencia y calidad del contenido en todas

las plataformas digitales.
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El proceso técnico logistico e implementacion del ecosistema digital se abordara
mediante la explicacion de como se integran las herramientas y plataformas digitales
necesarias para ejecutar las estrategias de marketing. Esto incluye la configuracion de
sistemas, la implementacion de software y herramientas analiticas, y la coordinacion de

los aspectos técnicos para garantizar una ejecucion fluida de las campafias.

En el aspecto financiero, se describira el presupuesto necesario para la
implementacion de las estrategias de marketing digital. Se detallaran las inversiones
requeridas en publicidad, tecnologia y otros recursos necesarios, asi como las

proyecciones financieras y la justificacion de los costos.

El proceso de integracion online sera esencial para asegurar que todas las
estrategias digitales trabajen de manera sincronizada. Se explicard como se integran las
diferentes plataformas y tacticas para crear una presencia digital coherente y efectiva,

maximizando el impacto de las campafias y el alcance de la marca.

Finalmente, se presentaran los métodos para evaluar la efectividad de las
campafias de marketing digital. Se abordaran las métricas clave a seguir, los métodos
para medir el rendimiento de las campafas, y los procesos para analizar los resultados
y realizar ajustes necesarios para optimizar las estrategias y mejorar los resultados a lo
largo del tiempo. Este enfoque integral permitira a "Muebles Ortega" implementar y
ajustar sus estrategias de marketing digital de manera efectiva, asegurando el éxito y la

sostenibilidad del emprendimiento.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL

1.1. Antecedentes

Entre 2019 y 2020 se ha multiplicado la cantidad de usuarios que realizan
transacciones de tipo online, del 2% al 10%, demostrando el potencial de mercado y
oportunidad para marcas no posicionadas en plataformas digitales eficientes. Vale
destacar, que dichas transacciones ocurren en base a un proceso desarrollado a través
de terminales digitales que van desde las actividades de atraccion, conversion, venta y

logistica.

El usuario digital en Latinoamérica ha evolucionado y se ha adecuado a la
digitalizacion precipitada fruto del confinamiento, volcando el comportamiento a
categorias de comunicacién, entretenimiento, educacion, compras en linea, consumo y
produccion de contenidos. La audiencia es cada vez mas susceptible a las fuentes de
contenido de calidad y que les permitan aprender algo productivo y a la vez obtener
ganancias para crear negocios innovadores de alto impacto que puedan ser

comercializados mediante las diferentes plataformas digitales.

Sin embargo, aun cuando las compras a través de canales online se han
masificado, se evidencia una transformacion significativa en cuanto a las plataformas de

Marketing de afiliados, debido a la disponibilidad de materiales educativos, talleres,
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cursos que anteriormente eran pagados, ahora gracias a las ideas innovadoras de los
emprendedores digitales son gratuitos, como una estrategia de atraccion de nuevos

clientes.

Las ventas minoristas electrénicas en el mundo
Porcentaje

20,0
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18,1
16,1
14,1
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10,4

100 . 86

50 I

0,0

2015 2016 2017 2018 2019 2020* 2021*

Grdfico 1. Ventas minoristas electronicas en el mundo

En el grafico nmero 1 se muestra el aumento de los usuarios que hacen
compras en linea, la curva de ascenso es bastante significativa en comparacion con el
2015, esto demuestra que los usuarios prefieren comprar de manera online, desde la

comodidad del hogar o de su lugar de trabajo.

En el caso particular de Ecuador, el 33% de usuarios digitales esta concentrado
en Quito y Guayaquil, el 59% del total son mayores de 24 afios (mostrando incremento
de menores de 24 afios en comparacion con informe de enero 2020 que representaba
el 63%) y registran el 98% de ingreso e interaccion en redes sociales via dispositivos

moviles. Mentinno — Innovation & Lifetime Value Partners, (2020)
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Grdfico 2. Aplicaciones de compras en Ecuador

El grafico numero 2 muestra a detalle la gran cantidad de aplicaciones online que
utilizan los usuarios de internet para realizar compras. En ella se observa el uso
recurrente de esta via para comprar productos o servicios y ademas para indagar
acerca de cual de las aplicaciones resulta mas confiable al momento de hacer una
compra por internet. El incremento en la poblacidén ecuatoriana de realizar compras en
linea, crea la necesidad de proponer negocios innovadores y confiables usando el

marketing de afiliados, como modelo de negocio.

En la tabla numero 1 se aprecian las principales plataformas de Marketing de
afiliacion o también conocidas como: redes de afiliados cuyo objetivo fundamental es la
venta a la audiencia digital que el marketer ha desarrollado en redes sociales, paginas

Web o blogs.
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Tabla 1. Principales Plataformas de Ecommerce de Marketing de Afiliados

Plataformas/Aloja Propuesta de Valor Segmento Pais
dores Digitales
Amazon Affiliates Variedad de productos Consumo USA
Masivo
CJ Affiliate Pionero en Mkt Afiliados Tecnologico USA
h | Variedad de productos Consumo USA
ShareASale Masivo
. Comunidad creativa Emprendedores ESPANA
Domestika
Gestion de contenidos Comercial y USA
WordPress Marketing
Aprendizaje en linea Docentes USA
Udemy
Novedosos en cursos Emprendedores BRAZIL
Hotmart educativos on line y ebooks(
Infoproductos)

FUENTE: Elaboracion Propia

1.2. Problema

El problema que se desea abordar es la falta de una presencia efectiva en linea y
una estrategia de marketing digital adecuada para "Muebles Ortega”, un emprendimiento
dedicado al sector de mobiliario y decoracién. A pesar de la creciente importancia de la
presencia digital en el mercado actual, "Muebles Ortega" carece de una estrategia
estructurada para aprovechar las oportunidades que ofrecen Internet y las redes
sociales.

El principal desafio radica en la necesidad de aumentar la visibilidad de la marca
y llegar a una audiencia mas amplia a través de canales digitales. La falta de presencia
en linea limita las oportunidades de crecimiento y exposicion de la empresa,
especialmente en un sector altamente competitivo donde la diferenciacion y la conexion

con los clientes son cruciales.
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Ademas, la ausencia de una estrategia de gestion integral de redes sociales
impide que "Muebles Ortega" aproveche todo el potencial de plataformas como
Instagram, Facebook, y otras redes populares, que son vitales para la interaccion con
clientes potenciales y la promocion de productos.

Otro aspecto del problema es la adaptacion limitada a las nuevas tendencias y
tecnologias en marketing digital. La falta de actualizacion y conocimiento en estas areas
impide que la empresa optimice sus esfuerzos de marketing, lo que resulta en una
pérdida de oportunidades de crecimiento y expansion.

Por lo tanto, el problema consiste en la necesidad urgente de desarrollar e
implementar una estrategia integral de marketing digital y gestién de redes sociales para
"Muebles Ortega", con el objetivo de mejorar su visibilidad en linea, ampliar su base de
clientes y competir de manera efectiva en el mercado actual. La solucion a este problema
requiere un enfoque estructurado, adaptativo y basado en las mejores practicas del
marketing digital para asegurar el éxito a largo plazo del emprendimiento.

1.3. Contexto

El contexto en el que se desarrollara el proyecto de implementacion de estrategias
de marketing digital y gestion integral de redes sociales para "Muebles Ortega" es el
entorno empresarial actual, caracterizado por una creciente dependencia de las
tecnologias digitales y una competencia cada vez mas intensa en el mercado del

mobiliario y decoracion.
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Crecimiento del Comercio Electronico:

"El comercio electrénico en la industria de muebles y decoracion ha
experimentado un notable crecimiento, reflejando la creciente disposicién de los
consumidores a realizar compras en linea" (Garcia, 2021, p. 78).

Importancia de la Experiencia del Cliente:

"En un mercado saturado, la experiencia del cliente se convierte en un
diferenciador clave para las marcas. Las estrategias digitales permiten una
experiencia mas personalizada y completa” (Martinez & Lopez, 2020, p. 112).
Competencia en Redes Sociales:

Las redes sociales como Instagram, Facebook y Pinterest son plataformas
clave para la promocién de productos de decoracion y muebles. La competencia
en estas plataformas es alta, lo que requiere estrategias especificas para destacar
entre la multitud y captar la atencion del publico objetivo.

Tendencias en Disefio y Decoracion:

Las tendencias en disefio y decoracion estan influenciadas en gran medida
por las redes sociales y los medios digitales. Estar al tanto de estas tendencias y
poder capitalizarlas en la estrategia de marketing digital puede ser determinante
para el éxito de "Muebles Ortega".

Necesidad de Innovacion y Adaptacion:

El entorno empresarial esta en constante evolucion. Las empresas que no
se adaptan a las nuevas tecnologias y tendencias corren el riesgo de quedarse
rezagadas. Es fundamental para "Muebles Ortega" mantenerse innovador y
flexible en su enfoque de marketing para permanecer competitivo.
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El contexto empresarial actual demanda una presencia digital sélida y estratégica
para las empresas de todos los tamafios, incluido "Muebles Ortega". La implementacién
exitosa de estrategias de marketing digital y gestién de redes sociales permitira a la
empresa capitalizar las oportunidades en linea, mejorar la interaccion con los clientes y

diferenciarse en un mercado altamente competitivo y dinamico.

1.4. Justificacion

La implementacién de estrategias de marketing digital y gestion integral de redes
sociales para "Muebles Ortega” se justifica por la necesidad de adaptarse al entorno
empresarial actual, donde la presencia en linea y el uso efectivo de plataformas digitales
son fundamentales para el crecimiento y la supervivencia de las empresas. La falta de
una estrategia digital robusta limita la visibilidad de la marca y reduce las oportunidades
de llegar a una audiencia mas amplia. Con el marketing digital, "Muebles Ortega" podra
mejorar su visibilidad en Internet, interactuar directamente con los clientes y diferenciarse
de la competencia a través de mensajes personalizados y atractivos.

Ademas, implementar estrategias de gestion integral de redes sociales permitira
a "Muebles Ortega" construir relaciones mas solidas con los clientes, ofreciendo un canal
directo para recibir comentarios, resolver consultas y promover sus productos de manera
efectiva. Esto no solo mejorara la experiencia del cliente, sino que también aumentara la
lealtad hacia la marca (Pérez & Gomez, 2021, p. 67).

Por otra parte, la capacidad del marketing digital para generar leads de calidad y

aumentar las conversiones en ventas es fundamental para el crecimiento empresarial.
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Mediante la optimizacion del sitio web, el uso de técnicas de SEO (optimizacion para
motores de busqueda) y la publicidad dirigida en redes sociales, "Muebles Ortega" podra
captar la atencién de clientes potenciales interesados en sus productos (Martin, 2020, p.
89).

Adaptarse a las tendencias del mercado y aprovechar las oportunidades que
ofrece el entorno digital son elementos cruciales para el éxito empresarial en la
actualidad. La implementacion de estrategias de marketing digital y redes sociales
permitira a "Muebles Ortega" posicionarse de manera competitiva, optimizar el retorno
de la inversion en sus actividades de marketing y asegurar su relevancia en un mercado
en constante evolucion hacia lo digital. En resumen, la adopcién de estas estrategias
serd esencial para impulsar el crecimiento y la rentabilidad de "Muebles Ortega" en el
sector de mobiliario y decoracion.

Ademas, en un mercado competitivo como el de muebles y decoracion, es
esencial mantenerse actualizado con las Ultimas tendencias y tecnologias. El marketing
digital ofrece la flexibilidad necesaria para adaptarse rapidamente a los cambios en el
comportamiento del consumidor y las tendencias del mercado. Esto permitird a "Muebles
Ortega" mantenerse relevante y a la vanguardia, asegurando su competitividad y
capacidad para capitalizar nuevas oportunidades a medida que surjan.

La implementacion de estrategias de marketing digital y redes sociales para
"Muebles Ortega" contribuira a fortalecer la marca y a construir una reputacion solida en
linea. Una presencia digital bien gestionada y coherente con los valores de la empresa
aumentara la confianza de los clientes y mejorara la percepcion de la marca en el

mercado. Esto se traducird en una mayor fidelidad de los clientes existentes y en la
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atraccion de nuevos clientes interesados en los productos y servicios ofrecidos por

"Muebles Ortega".

1.5.

1

L)

1

L)

Objetivos

.5.1. Objetivo General

Implementar estrategias de marketing digital y gestion integral de redes sociales

para "Muebles Ortega" con el fin de mejorar su visibilidad en linea, aumentar las

ventas y fortalecer la presencia de la marca en el mercado de mobiliario y

decoracion.

.5.2. Objetivos Especificos

Desarrollar un plan de marketing digital detallado que incluya objetivos claros,
tacticas especificas y calendario de implementacion, adaptado a las
necesidades y caracteristicas de "Muebles Ortega".

Optimizar la presencia en redes sociales de "Muebles Ortega” mediante la
creacion de perfiles profesionales en plataformas relevantes (como Instagram,
Facebook, y LinkedIn), y desarrollar contenido atractivo y relevante para la
audiencia objetivo.

Implementar estrategias de generacion de leads y conversiones a través del sitio
web de "Muebles Ortega”, utilizando técnicas de marketing de contenidos y
campafas de publicidad en linea para captar y convertir clientes potenciales en

ventas reales.
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1.6. Impacto

& Social:
Mejora en la interaccion y comunicacién con clientes, fortaleciendo las
relaciones y generando confianza.
& Econdmico:
Incremento en las ventas y generacion de nuevas oportunidades
comerciales.
& Técnico:
Actualizacion y mejora de habilidades digitales y técnicas del equipo de

"Muebles Ortega".

Beneficiarios Directos:

& Equipo de "Muebles Ortega":
Aprendera nuevas habilidades digitales y gestionara una presencia en linea
efectiva.
# Clientes actuales y potenciales:
Disfrutaran de una mejor experiencia de usuario y acceso a informacion

relevante sobre productos y servicios.
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Beneficiarios Indirectos:

% Proveedores y socios comerciales:
Podran beneficiarse del aumento en las ventas y la visibilidad de "Muebles
Ortega".
& Comunidad local:
Mayor reconocimiento de una empresa local y potencial creacion de

empleo.

Modelo de Negocio Digital: B2B, B2C

Detalles del Comercio Electrénico B2C:
1. Plataforma de Comercio Electrénico:
& Descripcion:

o "Muebles Ortega" desarrollar4d una plataforma de comercio electrénico
robusta y facil de usar, disefiada especificamente para la venta directa al
consumidor final.

& Caracteristicas Clave:

o Catalogo de productos completo y actualizado con descripciones
detalladas y fotos de alta calidad.

o Funcionalidades de busqueda avanzada y filtros para facilitar la

navegacion y la seleccién de productos.
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o Proceso de compra intuitivo con opciones de pago seguro y diversas
modalidades de entrega (a domicilio, retiro en tienda, envio express).
o Integracién con herramientas de marketing digital para promociones,
recomendaciones personalizadas y seguimiento de conversiones.
Experiencia del Cliente:
Personalizacion:
Ofrecer recomendaciones personalizadas basadas en el historial de
navegacion y compras.
Atencion al Cliente:
Chat en linea, soporte telefénico y respuesta rapida a consultas y
reclamaciones.
Programas de Fidelizacion:
Implementar un programa de fidelizacion para premiar a los clientes
recurrentes y promover la repeticion de compras.
Marketing Digital y Camparfias Digitales:
Estrategias de SEO y redes sociales para aumentar la visibilidad y atraer
trafico cualificado.
Contenido Visual Atractivo:
Uso de fotografias y videos de alta calidad para destacar los productos y

generar interés.
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Detalles del Marketplace B2B:
Registro de Profesionales:
Proceso de Validacion:
Verificacion de la identidad y la actividad profesional de los registrados
para garantizar la calidad de los usuarios del marketplace.
Ofertas Especiales:
Descuentos escalonados por volumen de compra y acceso a productos
exclusivos.
Gestién de Proyectos:
Herramientas de Gestion:
Funcionalidades avanzadas para gestionar proyectos de disefio y
decoracion, incluyendo gestion de presupuestos y pedidos.
Asesoramiento Profesional:
Soporte técnico y asesoramiento especializado para ayudar a los
profesionales en sus proyectos.
Entregay Logistica:
Coordinacion eficiente de entregas y logistica para proyectos de gran

escala.
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1.9. Integracion Online y Offline:

& Experiencia Omnicanal:
Reserva de Productos: Opcion de reservar productos en linea para
probarlos en la tienda fisica.
% Recogida en Tienda:
Facilidades para recoger productos comprados en linea en la tienda fisica
mas cercana.
&« Eventos y Promociones:
o Promociones Exclusivas
o Organizacién de eventos y promociones especiales tanto en linea como en las

tiendas fisicas para atraer y fidelizar clientes.

Este modelo de negocio digital B2B y B2C permitirdA a "Muebles Ortega"
maximizar su alcance y oportunidades de negocio, proporcionando experiencias
personalizadas y adaptadas a las necesidades especificas de los consumidores finales
y profesionales del sector. La combinacion de estrategias digitales y presencia fisica
potenciara el crecimiento y la rentabilidad de la empresa en el competitivo mercado de

muebles y decoracion.
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CAPITULO II: PROCESO CREATIVO

2.1 Logotipo

&

(L)

=

A _
MUEBLES

i
s 4

ORTEGA

El logotipo ha sido un elemento fundamental en la estrategia de marketing
digital y la gestion integral de redes sociales de "Muebles Ortega". Es la cara visible
de la marca y juega un papel crucial en la creacion de una identidad visual sélida que
permite a la empresa destacarse en un mercado competitivo.

El logotipo de "Muebles Ortega" incluye un simbolo distintivo que represente
la esencia de la empresa, como un icono relacionado con el mobiliario, que sea
facilmente reconocible y memorable para el publico.

La eleccion de la tipografia ha sido importante para transmitir la personalidad
de la marca con una tipografia clara, moderna y elegante, que refleja la calidad y el
estilo de los productos ofrecidos. Los colores del logotipo son coherentes con la
identidad visual de la marca, sugiriéndose una paleta que evoque confianza,
elegancia y modernidad, como tonos neutros combinados con acentos vibrantes para

atraer la atencion y transmitir profesionalismo. Incluir un eslogan corto y memorable
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puede reforzar la identidad de la marca, destacando el compromiso de "Muebles
Ortega" con la calidad y el disefio.

Permitiendo aumentar el reconocimiento de la marca. Cuando los clientes ven
el logotipo de "Muebles Ortega" en las redes sociales, en su sitio web o en otros
canales digitales, deben poder identificar inmediatamente la marca. La consistencia
en el uso del logotipo en todas las plataformas digitales asegura una identidad de
marca coherente, abarcando desde perfiles de redes sociales hasta anuncios en
linea. Un logotipo atractivo y profesional capta la atencion de los usuarios y fomenta
la interaccion, especialmente en plataformas visuales como Instagram, Facebook y
Pinterest, donde un buen logotipo puede atraer a clientes potenciales a explorar mas
sobre "Muebles Ortega". En un mercado saturado, un logotipo distintivo y bien
diseflado diferencia a "Muebles Ortega" de sus competidores, ayudando a que la
marca se destaque y se posicione en la mente de los consumidores como una opcion
preferida. El logotipo de "Muebles Ortega” es mas que un simple grafico; es una
herramienta estratégica que, cuando se utiliza de manera efectiva, contribuye
significativamente al éxito de la estrategia de marketing digital y a la gestién integral

de redes sociales de la empresa.

2.2 Isotipo

El isotopo es una parte esencial del logotipo de "Muebles Ortega" y
desempeiia un papel crucial en la estrategia de marketing digital y la gestion integral

de redes sociales. A diferencia del logotipo completo, que puede incluir texto y un
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simbolo, el isotipo se centra en un icono o simbolo visual que representa a la marca
de manera simplificada y compacta. Este simbolo debe ser lo suficientemente
distintivo y memorable para que los clientes asocien inmediatamente el isotipo con
"Muebles Ortega”, incluso en ausencia del nombre completo de la empresa.

Para "Muebles Ortega", el isotipo ideal podria ser un icono relacionado con el
mobiliario, como una silueta de una silla, una mesa o un mueble estilizado. Este
disefio debe ser simple pero significativo, permitiendo que sea facilmente reconocible
en diferentes tamafos y aplicaciones. La simplicidad del isotipo asegura que
mantenga su claridad y legibilidad cuando se reduzca para su uso en avatares de
redes sociales, iconos de aplicaciones moviles y favicons en sitios web.

El isotipo también debe estar alineado con la identidad visual general de la
marca, utilizando colores y estilos que sean coherentes con el logotipo completo.

Ademas, la versatilidad del isotipo es crucial. Debe funcionar bien tanto en
aplicaciones digitales como impresas, desde el encabezado de un sitio web hasta el
empaque de productos y material publicitario. En el contexto de redes sociales, un
isotipo fuerte y reconocible puede mejorar la presencia de la marca y facilitar la
creacion de una identidad visual consistente en diferentes plataformas.

El isotipo de "Muebles Ortega" es una herramienta visual poderosa que,
cuando se disefia y utiliza adecuadamente, puede aumentar significativamente el
reconocimiento de la marca y apoyar la estrategia de marketing digital. Representa
una forma simplificada y estilizada de la identidad de la marca, disefiada para ser

memorable, versatil y coherente con la imagen general de "Muebles Ortega”.
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2.3 Slogan

El eslogan tiene el poder de encapsular la esencia de la marca en una frase
corta y memorable, ayudando a comunicar rapidamente los valores y la promesa de
la empresa a los clientes potenciales. Para "Muebles Ortega”, el eslogan debe reflejar
su compromiso con la calidad, el disefio y la satisfaccion del cliente, elementos que
diferencian a la empresa en un mercado competitivo.

Eslogan Propuesto: "Calidad y Estilo en Cada Espacio”

Representacion del Eslogan:
& Calidad:

Este término subraya el compromiso de "Muebles Ortega" con ofrecer
productos de alta calidad. Cada mueble que la empresa fabrica o vende pasa
por estrictos controles de calidad para asegurar su durabilidad y excelencia. Al
destacar la calidad en el eslogan, la empresa asegura a los clientes que sus
productos no solo son estéticamente atractivos sino también confiables y de
larga duracion.

& Estilo:

"Estilo" representa el disefio y la estética de los productos de "Muebles
Ortega". La empresa se enfoca en ofrecer muebles que no solo sean
funcionales sino también elegantes y modernos, capaces de mejorar cualquier
espacio. Este enfoque en el estilo atrae a clientes que buscan decorar sus
hogares o lugares de trabajo con piezas que reflejen las ultimas tendencias en
disefio.
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& Cada Espacio:

La frase "en Cada Espacio” comunica la versatilidad y adaptabilidad de
los muebles de "Muebles Ortega”. La empresa ofrece una amplia gama de
productos que se ajustan a diferentes ambientes, desde hogares hasta oficinas
y otros espacios comerciales. Esta parte del eslogan resalta la capacidad de
la empresa para satisfacer diversas necesidades y preferencias, asegurando
gue siempre habra una solucién de "Muebles Ortega" para cualquier tipo de
espacio.

En conjunto, el eslogan "Calidad y Estilo en Cada Espacio” transmite de
manera efectiva la propuesta de valor de "Muebles Ortega”. Refleja el compromiso
de la empresa con la excelencia y la satisfaccion del cliente, y refuerza su posicion
como una marca que ofrece productos superiores que combinan funcionalidad,
disefio y durabilidad para cualquier entorno.

2.4 Colores Institucionales, Positivo Negativo, Usabilidad, Aplicaciones

Los colores institucionales son una parte fundamental de la identidad visual de
"Muebles Ortega". Estos colores deben transmitir los valores de la marca y ser
coherentes en todas las aplicaciones para asegurar una imagen unificada y
profesional.

& Color Principal:

@ Paleta de colores de las fotos

: 000
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Blanco casi puro: #fffefd significado mas universal, porque en la cultura oriental
y occidental se relaciona con calma, pureza y paz. Ademas, para el marketing

tiene que ver con juventud, elegancia y modernidad. de "Muebles Ortega".

& Color Secundario:
Marrén oscuro con tonos rojizos: #754326 Es un color que habla de raices, de lo
antiguo y lo duradero. En una obra, podria representar estabilidad calidez y lo
firme, evocando sensaciones de seguridad y confort.
Beige calido: #a38e7f Este es un tono neutro y suave, que aporta equilibrio y
serenidad. Es lo que cada persona busca al comprar un mueble.
Beige claro: #e0d0c3Este color es un tono que puede simbolizar la ternura, la calma
y una especie de dulzura en la simplicidad. Es lo, que queremos inspirara en nuestros

muebles.
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& Color de Acento:
Marrén medio con matices grisaceos: #6b503d Este color tiene un tono mas
suave, que puede expresar, calma y una sensacién de historia. Es un color

gue sugiere lo acogedor y lo familiar.

Positivo y Negativo
& Positivo:

Utilizacion del logotipo y elementos graficos en su forma principal, con
el Blanco casi puro como color predominante, complementado por el beige
célido y detalles en beige claro. Esta combinacion se usa sobre fondos claros
para asegurar una buena visibilidad y un impacto visual fuerte.

& Negativo:

Version del logotipo y elementos graficos invertida, utilizando blanco
como color predominante sobre marrén medio con matices grisaceos. Esta
version es Util para aplicaciones en fondos oscuros donde la version positiva
del logotipo no seria visible.

& Usabilidad

La eleccién de colores debe tener en cuenta la accesibilidad y la
legibilidad en todas las plataformas y materiales.

1. Azul Marino (#2C3E50): Utilizado principalmente para textos importantes,

encabezados y fondos oscuros en los que se requiera un contraste fuerte.
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2. Gris Claro (#BDC3C7): Usado en fondos, textos secundarios y areas
donde se necesite un color neutral que no compita con los elementos
principales.

3. Verde Lima (#27AE60): Aplicado en botones de llamada a la accion,
enlaces y elementos graficos destacados para captar la atencién de
manera efectiva.

% Aplicaciones
Los colores institucionales deben aplicarse de manera coherente en
todas las plataformas y materiales de marketing para asegurar una
identidad de marca cohesiva.
Sitio Web:
% Cabeceray pie de pagina: Azul marino con texto y elementos en gris claro y
verde lima.
% Botones y enlaces: Verde lima para destacar las llamadas a la accién.
&« Fondo: Gris claro para mantener un aspecto limpio y moderno.
Redes Sociales:
& Imagenes de perfil y portada: Utilizar el logotipo en su version positiva o
negativa segun el fondo.
& Publicaciones: Integrar los colores institucionales en graficos, textos y marcos
para mantener la coherencia visual.
Materiales Impresos:
&« Tarjetas de presentacién: Fondo azul marino con texto en blanco y detalles

en verde lima.
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&« Folletos y catélogos: Utilizar la combinacién de los tres colores para

estructurar la informacion y destacar productos clave.
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Publicidad:
& Anuncios en linea y banners: Emplear azul marino y verde lima para atraer
la atencidn, con textos en gris claro para mantener la legibilidad.

La eleccion de azul marino, gris claro y verde lima como colores institucionales

de "Muebles Ortega" no solo aporta una imagen moderna y profesional, sino

gue también asegura la coherencia visual y la efectividad de la marca en
diferentes aplicaciones y contextos.
2.5 Historia de la Marca
"Muebles Ortega” tiene una rica y sélida trayectoria que refleja su dedicacion a la
calidad, el disefio y la satisfaccion del cliente. Fundada hace mas de tres décadas por
Don Ricardo Ortega, la empresa comenz6 como un pequefio taller familiar en una
ciudad mediana, dedicada a la fabricacion artesanal de muebles. Desde sus inicios,
Don Ricardo tenia una vision clara: crear muebles que combinaran funcionalidad,
durabilidad y estética, utilizando materiales de la mas alta calidad.

En los primeros afos, "Muebles Ortega" se distinguid por su atencion
meticulosa al detalle y por satisfacer las necesidades especificas de sus clientes
locales. La boca a boca se convirtié en su principal herramienta de marketing, ya que
la satisfaccion de sus primeros clientes trajo consigo un flujo constante de nuevos
pedidos y recomendaciones. La empresa no tardé en ganar una reputacion soélida en
la comunidad local por la excelencia de sus productos y su servicio al cliente
personalizado.

Con el tiempo, "Muebles Ortega" comenzo6 a expandirse. La incorporacién de

nuevos disefos y técnicas modernas permitid a la empresa ampliar su catalogo de
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productos, atrayendo a una clientela mas amplia. A medida que crecia la demanda,
Don Ricardo decidi6 modernizar el taller, integrando maquinaria avanzada que
aumentd la capacidad de produccion sin sacrificar la calidad artesanal que
caracterizaba a sus muebles.

La década de los 2000 marcé un punto de inflexion para "Muebles Ortega”. La
empresa empezo6 a explorar mercados mas alla de su localidad, participando en ferias
de muebles y exposiciones a nivel nacional. Este esfuerzo de expansion llevé a la
marca a establecer puntos de venta en varias ciudades importantes del pais,
consolidando su presencia en el mercado nacional.

Con la llegada de la era digital, "Muebles Ortega" reconoci6 la necesidad de
adaptarse a las nuevas tendencias del comercio y el marketing. La empresa lanzé su
tienda en linea y comenzoé a invertir en estrategias de marketing digital y gestién de
redes sociales. Este cambio no solo aument6 su visibilidad, sino que también le
permitié interactuar directamente con una audiencia mas amplia, incluyendo clientes
internacionales.

Hoy en dia, "Muebles Ortega" sigue siendo una empresa familiar, ahora
dirigida por la segunda generacion de la familia Ortega, quienes mantienen viva la
vision y los valores fundacionales de Don Ricardo. La combinacion de tradicion y
modernidad ha permitido a "Muebles Ortega™ mantenerse a la vanguardia del disefio
de muebles, ofreciendo productos que no solo cumplen con los estandares mas altos
de calidad y disefio, sino que también responden a las necesidades y preferencias

cambiantes de los consumidores.
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La historia de "Muebles Ortega" es una historia de crecimiento, innovaciéon y
compromiso con la excelencia. Desde un humilde taller artesanal hasta convertirse
en una marca reconocida a nivel nacional, la empresa ha demostrado que la pasion
por el trabajo bien hecho y la capacidad de adaptacion son clave para el éxito y la
longevidad en el competitivo mundo del disefio y la fabricacion de muebles.

2.6 Quienes somos

"Muebles Ortega" es una empresa familiar con mas de tres décadas de
experiencia en el disefio y fabricacion de muebles de alta calidad. Fundada por Don
Ricardo Ortega, la compafia se ha mantenido fiel a su vision original de crear
muebles que combinen funcionalidad, durabilidad y estética. A lo largo de los afios,
ha evolucionado desde un pequefio taller artesanal a una marca reconocida a nivel
nacional, siempre guiada por su compromiso con la excelencia y la satisfaccion del
cliente.

En "Muebles Ortega", creen que cada mueble cuenta una historia y debe ser
un reflejo de la personalidad y el estilo de vida de sus clientes. Por ello, trabajan con
materiales de la mas alta calidad y emplean técnicas tanto tradicionales como
modernas para asegurar que cada pieza que sale de su taller cumpla con los mas
altos estandares de disefio y durabilidad.

La empresa se caracteriza por la atencion meticulosa al detalle y un enfoque
personalizado en el servicio al cliente. Entienden que cada cliente es Unico y, por lo
tanto, se esfuerzan por ofrecer soluciones que se adapten a sus necesidades
especificas. Su equipo de disefiadores y artesanos esta siempre dispuesto a

colaborar estrechamente con los clientes para crear muebles que no solo sean
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funcionales y estéticamente agradables, sino que también se integren perfectamente
€n sus espacios.

La segunda generacion de la familia Ortega, que ahora lidera la empresa, ha
sabido mantener viva la tradicion y los valores que han definido a "Muebles Ortega"
desde sus inicios, mientras que también ha incorporado innovaciones y se ha
adaptado a las tendencias actuales del mercado. Esto incluye una fuerte presencia
en linea y estrategias de marketing digital, que les permiten llegar a una audiencia
mas amplia y mantener una comunicacion directa y constante con sus clientes.

En "Muebles Ortega”, su mision es transformar los espacios de sus clientes
con muebles que inspiren y mejoren su calidad de vida. Se enorgullecen de ser una
empresa que valora la tradicion, la innovacion y, sobre todo, a sus clientes. Cada
mueble que fabrican es un testimonio de su dedicacién y pasién por el arte del
mobiliario.

"Muebles Ortega" esta aqui para ofrecer calidad y estilo en cada espacio.

2.7 Core Business

El core business de "Muebles Ortega" se centra en el disefio, fabricacion y
comercializacion de muebles de alta calidad que combinan funcionalidad, durabilidad
y estética. La empresa se especializa en ofrecer soluciones de mobiliario que
satisfacen las necesidades de una amplia gama de clientes, desde hogares hasta
espacios comerciales y corporativos.

& Disefio y Personalizacion
Uno de los pilares fundamentales de "Muebles Ortega" es su capacidad

para diseflar muebles que no solo son visualmente atractivos sino también
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altamente funcionales. El equipo de disefiadores trabaja en estrecha colaboracién
con los clientes para entender sus necesidades especificas y crear piezas Unicas
gue se integren perfectamente en sus espacios. Este enfoque personalizado
permite a la empresa ofrecer soluciones a medida que reflejan el estilo y las
preferencias individuales de cada cliente.
&« Fabricaciéon Artesanal y Tecnologia

"Muebles Ortega” combina técnicas artesanales tradicionales con
tecnologias modernas de fabricacion para asegurar que cada mueble cumpla con
los mas altos estandares de calidad. La atencion al detalle y el uso de materiales
de primera calidad garantizan la durabilidad y el acabado impecable de cada
pieza. Esta combinacién de tradicion y tecnologia permite a la empresa mantener
su compromiso con la excelencia mientras mejora la eficiencia y capacidad de
produccion.
& Comercializacién y Distribucion

La comercializacion de los productos de "Muebles Ortega" se realiza a
través de diversos canales, incluyendo tiendas fisicas, una tienda en linea y
puntos de venta en ferias y exposiciones. La empresa ha desarrollado una
estrategia de distribucion que le permite llegar a clientes en todo el pais vy,
potencialmente, a nivel internacional. Ademas, la fuerte presencia en linea y las
estrategias de marketing digital permiten a "Muebles Ortega" interactuar

directamente con una audiencia mas amplia y diversificada.
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& Servicio al Cliente

El servicio al cliente es un componente clave del core business de "Muebles
Ortega". La empresa se esfuerza por ofrecer una experiencia de compra
excepcional desde el primer contacto hasta la entrega final del producto. Esto
incluye asesoramiento personalizado, seguimiento de pedidos y un servicio
postventa que asegura la satisfaccion del cliente. La dedicacion a la excelencia
en el servicio es lo que ha permitido a "Muebles Ortega” construir una base de
clientes leales y satisfechos.

& Innovaciony Tendencias

"Muebles Ortega" se mantiene a la vanguardia del disefio de muebles al
estar constantemente al tanto de las ultimas tendencias del mercado y las
innovaciones en materiales y técnicas de fabricacién. La empresa invierte en
investigacion y desarrollo para crear productos que no solo respondan a las
necesidades actuales del mercado, sino que también anticipen las futuras
demandas de los clientes. Esta capacidad para innovar es un factor diferenciador
clave que permite a "Muebles Ortega" mantenerse competitiva y relevante en un
mercado en constante evolucion.

El core business de "Muebles Ortega" se basa en la creacion de muebles
de alta calidad, personalizados y disefiados para mejorar los espacios de sus
clientes. La combinacién de disefio innovador, fabricacibn de calidad,
comercializacion efectiva y un excelente servicio al cliente es lo que define y

distingue a "Muebles Ortega" en el mercado de muebles.
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2.8 Filosofia empresarial: Mision, Visién, Valores
Misién:

La mision de "Muebles Ortega" es disefiar y fabricar muebles de alta calidad que
combinan funcionalidad, durabilidad y estética, mejorando asi los espacios y la calidad
de vida de sus clientes. La empresa se dedica a ofrecer soluciones personalizadas y a
medida, manteniendo un firme compromiso con la excelencia en el disefio, la fabricacion
y el servicio al cliente.

Vision:

La vision de "Muebles Ortega" es convertirse en un referente nacional e
internacional en la industria del mobiliario, reconocida por su innovacion, calidad y disefio
distintivo. La empresa aspira a expandir su presencia en nuevos mercados y a liderar el
sector mediante la incorporacion constante de tecnologias avanzadas y el seguimiento
de las ultimas tendencias en disefio de interiores.

Valores:

& Calidad: En "Muebles Ortega", la calidad es una prioridad. Cada mueble es
fabricado con materiales de primera clase y sometido a rigurosos controles de
calidad para asegurar su durabilidad y resistencia.

& Innovacién: La empresa se compromete a mantenerse a la vanguardia del
disefio de muebles, incorporando tecnologias modernas y explorando nuevas
tendencias para ofrecer productos innovadores y contemporaneos.

& Personalizacion: Reconociendo que cada cliente es Unico, "Muebles Ortega"
se enfoca en ofrecer soluciones a medida que reflejen las necesidades y

gustos individuales, garantizando satisfaccion y exclusividad en cada proyecto.
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& Compromiso: La dedicacion al cliente es fundamental. "Muebles Ortega" se
esfuerza por proporcionar un servicio excepcional, desde el disefio hasta la
entrega, asegurando una experiencia de compra positiva y satisfactoria.

& Sostenibilidad: La empresa valora la responsabilidad ambiental y se
compromete a practicas sostenibles en sus procesos de fabricacion, utilizando
materiales eco-amigables y minimizando el impacto ambiental.

&« Trabajo en Equipo: El éxito de "Muebles Ortega" se basa en la colaboracion y
el esfuerzo conjunto de su equipo. Fomentan un ambiente de trabajo positivo
y apoyan el desarrollo profesional y personal de sus empleados.

& Integridad: La honestidad y la ética son pilares fundamentales. "Muebles
Ortega" se compromete a actuar con transparencia y responsabilidad en todas
sus relaciones comerciales y con la comunidad.

La filosofia empresarial de "Muebles Ortega" esta orientada a ofrecer
productos de alta calidad y disefio innovador, apoyada en una fuerte ética de trabajo
y compromiso con la satisfaccion del cliente y la sostenibilidad. Estos principios guian
todas sus acciones y decisiones, asegurando un crecimiento sostenible y una
reputacion de excelencia en el mercado del mobiliario.

2.9 Propuesta de Valor Digital.

La propuesta de valor digital de "Muebles Ortega" se centra en la creacion de
una experiencia de usuario excepcional a través de la integracion de tecnologias
avanzadas y estrategias de marketing digital que permiten a la empresa destacar en
un mercado altamente competitivo. A continuacién, se detallan los principales
componentes de esta propuesta de valor:
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Experiencia de Usuario Optimizada

1. Plataforma de Comercio Electrénico Intuitiva: "Muebles Ortega" ofrece una tienda en
linea facil de navegar, con una interfaz de usuario intuitiva y amigable. La plataforma
permite a los clientes explorar el catalogo de productos de manera eficiente, con filtros
avanzados que facilitan la busqueda de muebles especificos segun categoria, estilo,
material y precio.

2. Visualizacion de Productos: La pagina web incluye imagenes de alta calidad y vistas
en 360 grados de los productos, proporcionando a los clientes una experiencia visual
detallada y realista. Ademas, se ofrecen descripciones completas y especificaciones
técnicas para ayudar a los clientes a tomar decisiones informadas.

3. Personalizacibn en Linea: Los clientes pueden personalizar sus muebles
directamente desde la web, seleccionando materiales, colores y dimensiones segun
sus preferencias. Esta funcionalidad interactiva asegura que cada pieza se ajuste
perfectamente a las necesidades y gustos individuales de los clientes.

Servicio al Cliente y Soporte Digital

1. Asesoramiento Virtual: "Muebles Ortega” ofrece un servicio de asesoramiento virtual
mediante chat en vivo y videollamadas, donde los clientes pu eden consultar con
expertos en disefio de interiores y recibir recomendaciones personalizadas.

2. Seguimiento de Pedidos: La plataforma permite a los clientes rastrear el estado de
sus pedidos en tiempo real, desde la fabricacion hasta la entrega, proporcionando
transparencia y tranquilidad durante todo el proceso de compra.

3. Contenido Educativo y de Inspiracion: El sitio web y las redes sociales de "Muebles

Ortega" estan llenos de contenido util, incluyendo blogs, tutoriales y videos que
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ofrecen consejos de decoracién, tendencias de disefio y guias de mantenimiento de
muebles. Este contenido no solo educa a los clientes, sino que también inspira ideas
para la decoracion de sus espacios.
Estrategias de Marketing Digital
Presencia en Redes Sociales: "Muebles Ortega" mantiene una presencia activa en las
principales redes sociales (Instagram, Facebook, Pinterest), compartiendo regularmente
contenido visual atractiva, promociones exclusivas y novedades de productos. La
interaccién constante con los seguidores ayuda a construir una comunidad leal y
comprometida.
Campafas de Email Marketing: La empresa utiliza campafas de email marketing
segmentadas para mantener a los clientes informados sobre ofertas especiales, nuevos
lanzamientos y eventos. Estos correos electronicos estan diseflados para ser
visualmente atractivos y relevantes, aumentando la tasa de conversion y fidelizacion de
clientes.
Optimizacion para Motores de Busqueda (SEO): "Muebles Ortega" invierte en estrategias
de SEO para mejorar la visibilidad de su sitio web en los resultados de busqueda. Esto
incluye la creacion de contenido relevante, el uso de palabras clave adecuadas y la
optimizacion técnica del sitio para garantizar un alto ranking en los motores de busqueda.
Publicidad en Linea: La empresa utiliza publicidad en linea, incluyendo anuncios en
Google y redes sociales, para atraer trafico a su sitio web y aumentar las ventas. Las
campafas estan dirigidas y segmentadas para alcanzar a los clientes potenciales mas

relevantes y maximizar el retorno de inversion.
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La propuesta de valor digital de "Muebles Ortega” se basa en ofrecer una
experiencia de usuario excepcional, un servicio al cliente sobresaliente y estrategias de
marketing digital efectivas. Al integrar tecnologia avanzada y un enfoque centrado en el
cliente, "Muebles Ortega" no solo mejora la satisfaccién del cliente, sino que también

fortalece su posicion en el mercado digital.

2.10 Segmentacion y Micro segmentacién

La segmentacion y microsegmentacion de mercado permiten a "Muebles
Ortega" identificar y dirigirse de manera efectiva a grupos especificos de clientes con
necesidades y preferencias particulares. A través de un andlisis detallado de su base
de clientes y el uso de herramientas digitales avanzadas, la empresa puede
personalizar sus estrategias de marketing y ofertas de productos para maximizar la
relevancia y el impacto.
Segmentacion

1. Segmentacion Demografica:

% Edad: Clientes de entre 25 y 55 afios, que comprenden tanto jovenes
profesionales como familias establecidas que buscan decorar sus hogares con
muebles de calidad.

& Género: Tanto hombres como mujeres, con estrategias de marketing
diferenciadas segun las preferencias y comportamientos de compra.

& Ingresos: Clientes de ingresos medios a altos, que valoran la calidad y estan

dispuestos a invertir en muebles duraderos y de disefio.
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2. Segmentacion Geografica:

& Localizacion: Principalmente en areas urbanas y suburbanas, donde hay una
mayor demanda de muebles modernos y de alta calidad.

&% Region: Expansion nacional con puntos de venta en varias ciudades
importantes del pais, y presencia en linea que permite atender a clientes en
todo el territorio.

3. Segmentacion Psicogréfica:

« Estilo de Vida: Personas con un estilo de vida moderno que valoran la estética,
la funcionalidad y la calidad en el mobiliario.

& Personalidad: Clientes que aprecian el disefio innovador y personalizado, y
buscan productos que reflejen su individualidad y buen gusto.

& Valores: Consumidores que valoran la sostenibilidad y la responsabilidad
social, buscando productos que sean eco-amigables y fabricados con practicas
sostenibles.

4. Segmentacion Conductual:

% Comportamiento de Compra: Clientes recurrentes que realizan compras de
muebles para diferentes espacios de su hogar o lugar de trabajo, asi como
nuevos clientes atraidos por promociones y recomendaciones.

% Lealtad a la Marca: Clientes leales que han tenido experiencias positivas
previas y confian en la calidad y el servicio de "Muebles Ortega".

& Ocasiones de Compra: Clientes que compran en ocasiones especificas como
renovaciones de hogar, mudanzas, o eventos especiales como bodas y

aniversarios.
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Microsegmentacion

La microsegmentacion permite a "Muebles Ortega" profundizar en las

caracteristicas especificas de sus segmentos de mercado, utilizando datos mas

detallados para crear perfiles altamente personalizados y dirigir campafas de marketing

MAs precisas.

1. J6évenes Profesionales Urbanos:

L)

Edad: 25-35 afos

Ingresos: Medios a altos

Intereses: Disefio moderno, funcionalidad, tecnologia integrada en el hogar
Comportamiento: Prefieren comprar en linea, valoran las recomendaciones de
influencers y las resefias de productos

Mensaje Clave: "Transforma tu espacio de trabajo en casa con muebles que

combinan estilo y funcionalidad."

2. Familias Establecidas:

Edad: 35-55 afos

Ingresos: Medios a altos

Intereses: Durabilidad, seguridad para nifios, estética armoniosa
Comportamiento: Compran en tiendas fisicas y en linea, buscan muebles que
crezcan con la familia

Mensaje Clave: "Crea un hogar acogedor y seguro para toda la familia con

nuestros muebles duraderos y elegantes.”
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3. Amantes del Disefio y la Personalizacion:

L)

L

Edad: 30-50 afos

Ingresos: Altos

Intereses: Personalizacion, piezas Unicas, disefio exclusivo

Comportamiento: Participan en ferias de disefio, siguen tendencias de
decoracién, buscan asesoramiento personalizado

Mensaje Clave: "Descubre piezas Unicas que reflejan tu estilo personal y

afiaden carécter a tu hogar."

4. Clientes Corporativos:

L)

L

Sector: Oficinas, hoteles, restaurantes

Intereses: Funcionalidad, durabilidad, disefio profesional

Comportamiento: Compran en grandes volumenes, buscan soluciones llave en
mano, valoran la eficiencia en la entrega y la instalacion

Mensaje Clave: "Equipa tus espacios profesionales con muebles que

combinan funcionalidad y estilo, disefiados para impresionar."

Implementacion de la Segmentacion y Microsegmentacion

Para implementar efectivamente la segmentacién y microsegmentacién, "Muebles

Ortega" utiliza herramientas de analisis de datos y CRM (Customer Relationship

Management). Estas herramientas permiten recopilar y analizar datos detallados de los

clientes, identificando patrones de comportamiento y preferencias que informan las

estrategias de marketing y ventas.

Ademas, la empresa puede utilizar campafas de marketing digital personalizadas,

dirigidas especificamente a cada microsegmento a través de canales como redes
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sociales, correo electrénico y publicidad en linea. La personalizacion de mensajes y
ofertas asegura que los clientes reciban contenido relevante y atractivo, aumentando la
probabilidad de conversion y fidelizacion.

La segmentacion y microsegmentacion de "Muebles Ortega" permiten a la
empresa entender mejor a sus clientes y dirigir sus esfuerzos de manera mas efectiva.
Al ofrecer productos y servicios que satisfacen las necesidades especificas de cada
segmento, "Muebles Ortega" puede mejorar la satisfaccion del cliente y fortalecer su

posicion en el mercado.
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CAPITULO lIl: PROCESO ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL

3.1 Anélisis del Entorno/ PESTEL

El analisis PESTEL (Politico, Econémico, Social, Tecnolégico, Ecoldgico y Legal)
es una herramienta fundamental para entender el entorno en el cual "Muebles Ortega”
opera. A continuacion, se presenta un analisis detallado de cada uno de estos factores y
como influyen en la empresa:

Politico:

& Regulacionesy politicas gubernamentales: Las politicas de importacioén y exportacion
pueden afectar la adquisicion de materiales y la expansibn en mercados
internacionales.

« Estabilidad politica: Una estabilidad politica en el pais puede fomentar la inversion y
el crecimiento econémico, beneficiando a "Muebles Ortega".

Econdmico:

& Crecimiento econémico: Un crecimiento economico sostenido incrementa el poder
adquisitivo de los consumidores, lo que puede traducirse en mayores ventas de
muebles.

+ Inflacion y tasas de interés: La inflacion y las tasas de interés afectan los costos de
produccion y los precios de venta. Es esencial monitorear estos factores para

mantener la competitividad.
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Social:

L)

Tendencias de consumo: Cambios en las preferencias de los consumidores hacia
muebles sostenibles y de alta calidad.
Demografia: La poblacion objetivo de "Muebles Ortega" incluye tanto jovenes

profesionales como familias establecidas, lo que requiere una oferta diversificada.

Tecnolégico:

L)

Innovacion en materiales: Avances en materiales ecoldgicos y duraderos pueden
ofrecer nuevas oportunidades para diferenciarse en el mercado.
Marketing digital: La evolucién continua de las herramientas de marketing digital

permite una mejor segmentacion y personalizacion de campafas publicitarias.

Ecoldgico:

-

Sostenibilidad: Creciente demanda de productos sostenibles y practicas
empresariales responsables.
Regulaciones ambientales: Cumplimiento con las normativas ambientales puede

mejorar la reputacion de la marca y atraer a clientes conscientes del medio ambiente.

Legal:

L

Regulaciones laborales: Es crucial cumplir con las leyes laborales para evitar
sanciones y mantener una fuerza laboral motivada.
Propiedad intelectual: Proteccidon de disefios exclusivos y marcas registradas para

evitar la competencia desleal.

Carrera Marketing Digital y Ventas 58



UNIVERSITARIO
%&\U RUMINAHUI

3.2 Andlisis de la Competencia/ 5 FUERZAS DE PORTER
El analisis de las 5 Fuerzas de Porter ayuda a identificar la intensidad competitiva

y la rentabilidad de la industria de muebles y decoracién en la que opera "Muebles

Ortega".

1. Amenaza de Nuevos Entrantes:

& Barrera de entrada: La inversién inicial en tecnologia y marketing digital puede ser
una barrera significativa para nuevos competidores.

&« Economias de escala: "Muebles Ortega" puede aprovechar su tamafio y experiencia
para reducir costos y ofrecer precios competitivos.

2. Poder de Negociacion de los Proveedores:

& Diversificacion de proveedores: Contar con multiples proveedores reduce el riesgo de
dependencia y permite negociar mejores condiciones.

+ Calidad de materiales: La relacion con proveedores de materiales de alta calidad es
crucial para mantener la reputacion de la marca.

3. Poder de Negociacién de los Clientes:

&« Variedad de opciones: En un mercado saturado, los clientes tienen multiples
opciones, lo que aumenta su poder de negociacion.

& Lealtad a la marca: La creacién de un programa de fidelizacion puede disminuir el
poder de negociacion de los clientes al aumentar su lealtad.

4. Amenaza de Productos Sustitutos:

& Innovacion en disefio: Ofrecer disefios exclusivos y personalizados puede reducir la

amenaza de productos sustitutos.
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+ Calidad y durabilidad: Garantizar que los productos sean de alta calidad y durabilidad

también disminuye la amenaza de sustitutos.
5. Rivalidad entre Competidores Existentes:
« Diferenciacion: La diferenciacion a través de un servicio al cliente excepcional y un

marketing digital efectivo puede reducir la rivalidad competitiva.
« Estrategias de precios: Mantener precios competitivos sin sacrificar la calidad es

fundamental para mantener una ventaja sobre los competidores.
La implementacion de estrategias de marketing digital y gestion integral de redes
sociales para "Muebles Ortega” se justifica por la necesidad de adaptarse al entorno
empresarial actual, donde la presencia en linea y el uso efectivo de plataformas digitales
son fundamentales para el crecimiento y la supervivencia de las empresas. La falta de
una estrategia digital robusta limita la visibilidad de la marca y reduce las oportunidades
de llegar a una audiencia mas amplia. Con el marketing digital, "Muebles Ortega" podra
mejorar su visibilidad en Internet, interactuar directamente con los clientes y diferenciarse
de la competencia a través de mensajes personalizados y atractivos.

Ademas, implementar estrategias de gestion integral de redes sociales permitira
a "Muebles Ortega" construir relaciones mas sélidas con los clientes, ofreciendo un canal
directo para recibir comentarios, resolver consultas y promover sus productos de manera
efectiva. Esto no solo mejorara la experiencia del cliente, sino que también aumentara la
lealtad hacia la marca.
Por otra parte, la capacidad del marketing digital para generar leads de calidad y

aumentar las conversiones en ventas es fundamental para el crecimiento empresarial.

Mediante la optimizacion del sitio web, el uso de técnicas de SEO (optimizacién para
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motores de busqueda) y la publicidad dirigida en redes sociales, "Muebles Ortega" podra
captar la atencion de clientes potenciales interesados en sus productos.

Adaptarse a las tendencias del mercado y aprovechar las oportunidades que
ofrece el entorno digital son elementos cruciales para el éxito empresarial en la
actualidad. La implementacion de estrategias de marketing digital y redes sociales para
"Muebles Ortega" contribuira a fortalecer la marca y a construir una reputacion sélida en
linea. Una presencia digital bien gestionada y coherente con los valores de la empresa
aumentara la confianza de los clientes y mejorara la percepcion de la marca en el
mercado. Esto se traducira en una mayor fidelidad de los clientes existentes y en la
atraccion de nuevos clientes interesados en los productos y servicios ofrecidos por

"Muebles Ortega".
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3.3 Identificacion de Oportunidades
La identificaciéon de oportunidades es crucial para que "Muebles Ortega" pueda

aprovechar las tendencias del mercado y expandir su negocio de manera efectiva. A

continuacion, se presentan algunas oportunidades clave para la empresa:

Expansion del Mercado

% Nuevos segmentos de mercado: Explorar y dirigirse a nuevos segmentos de clientes,
como oficinas y espacios comerciales, ademas del mercado residencial.

& Mercados internacionales: Expansién a mercados internacionales, aprovechando las
plataformas de comercio electrénico para llegar a clientes en diferentes paises.

Innovacion y Tecnologia

& Adopcion de tecnologia: Implementar tecnologias avanzadas en el proceso de
fabricacion para mejorar la eficiencia y la calidad del producto.

% Realidad aumentada (AR):. Utilizar AR para permitir a los clientes visualizar los
muebles en sus propios espacios antes de realizar una compra.

Marketing y Presencia Digital

& E-commerce: Fortalecer la plataforma de comercio electronico para mejorar la
experiencia de compra en linea y aumentar las ventas.

& Marketing de contenido: Crear contenido relevante y de alta calidad (blogs, tutoriales,
videos) para atraer y retener clientes.

& Redes sociales: Ampliar la presencia en redes sociales con estrategias de marketing

digital dirigidas y campafas publicitarias pagadas.
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Sostenibilidad

&% Materiales sostenibles: Utilizar materiales ecoldgicos y sostenibles para atraer a
consumidores conscientes del medio ambiente.

« Certificaciones ambientales: Obtener certificaciones ambientales que respalden el
compromiso de la empresa con la sostenibilidad, mejorando la imagen de la marca.

Colaboraciones y Alianzas

% Alianzas estratégicas: Establecer alianzas con disefiadores de interiores, arquitectos
y empresas de construccidén para promover y vender productos.

% Eventos y exposiciones: Participar en ferias y exposiciones de muebles para

aumentar la visibilidad y captar nuevos clientes.

3.4 Identificacion de Amenazas
Identificar y gestionar las amenazas es esencial para minimizar los riesgos y
asegurar la estabilidad y el crecimiento de "Muebles Ortega”. A continuacion, se
destacan algunas amenazas potenciales:
Competencia
% Competencia intensa: La presencia de numerosos competidores en el mercado de
muebles puede afectar la cuota de mercado de "Muebles Ortega”.
& Competencia de precios: Empresas que ofrecen productos a precios mas bajos
pueden atraer a clientes sensibles al precio, disminuyendo las ventas de "Muebles

Ortega".
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Cambios Econdmicos

& Recesion economica: Una recesion puede reducir el poder adquisitivo de los
consumidores y, por ende, disminuir la demanda de muebles.

& Fluctuaciones de precios: La variabilidad en los costos de los materiales puede
aumentar los costos de produccion y afectar los margenes de ganancia.

Factores Tecnoldgicos

« Raépido avance tecnolégico: La incapacidad de mantenerse al dia con las ultimas
tecnologias puede poner a "Muebles Ortega" en desventaja frente a competidores
mas innovadores.

& Ciberseguridad: La creciente dependencia del comercio electronico aumenta el riesgo
de ciberataques y la necesidad de medidas de seguridad robustas.

Factores Sociales y Ambientales

& Preferencias cambiantes: Cambios en las preferencias y gustos de los consumidores
pueden requerir ajustes en la linea de productos y estrategias de marketing.

&% Regulaciones ambientales: Cambios en las regulaciones ambientales pueden

aumentar los costos cumplimiento y afectar la produccién.
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Factores Legales

& Litigios y demandas: Riesgos legales relacionados con la propiedad intelectual,
disputas laborales y reclamaciones de productos pueden impactar negativamente a
la empresa.

% Regulaciones comerciales: Nuevas regulaciones comerciales y politicas
gubernamentales pueden afectar la operacion y la capacidad de expansion
internacional de la empresa.

3.5 Andlisis Interno de la Empresa/ CADENA DE VALOR

El analisis de la cadena de valor ayuda a identificar las actividades clave de

"Muebles Ortega"” que crean valor y que pueden ser optimizadas para mejorar la

eficiencia y la competitividad.

Actividades Primarias

Logistica Interna:

&% Gestion de Inventarios: Implementar un sistema eficiente de gestién de inventarios
para asegurar la disponibilidad de materiales y productos.

% Almacenamiento: Optimizar el espacio de almacenamiento para mejorar la
accesibilidad y reducir los tiempos de entrega.

Operaciones:

& Produccion: Integrar tecnologias avanzadas para mejorar la eficiencia y la calidad del
proceso de produccion.

&« Control de Calidad: Establecer estandares estrictos de control de calidad para

asegurar que cada producto cumpla con las expectativas de los clientes.
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Logistica Externa:

& Distribucion: Mejorar la red de distribucibn para asegurar entregas rapidas y
eficientes.

& Envio: Ofrecer multiples opciones de envio para satisfacer las diversas necesidades
de los clientes.

Marketing y Ventas:

« Estrategias de Marketing: Desarrollar campafas de marketing digital efectivas para
aumentar la visibilidad y atraer a mas clientes.

& Fuerza de Ventas: Capacitar a la fuerza de ventas para mejorar la atencion al cliente
y aumentar las conversiones de ventas.

Servicios:

& Atencion al Cliente: Proporcionar un servicio al cliente excepcional para asegurar la
satisfaccion y fidelizacion.

& Postventa: Ofrecer servicios de postventa como garantias y reparaciones para
mantener la confianza y lealtad del cliente.

Actividades de Apoyo

Infraestructura de la Empresa:

& Gestion: Mejorar las practicas de gestion para asegurar una operacion eficiente y
alineada con los objetivos estratégicos.

& Finanzas: Gestionar las finanzas de manera efectiva para asegurar la estabilidad y el

crecimiento a largo plazo.
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Gestion de Recursos Humanos:

L)

Reclutamiento y Seleccion: Atraer y retener talento de alta calidad para fortalecer el
equipo de "Muebles Ortega".
Capacitacion y Desarrollo: Ofrecer programas de capacitacion continua para mejorar

las habilidades y el rendimiento del personal.

Desarrollo Tecnolégico:

L)

Innovacion: Invertir en investigacion y desarrollo para mantener la innovacion y la
competitividad.
Sistemas de Informacion: Implementar sistemas de informacion avanzados para

mejorar la eficiencia operativa y la toma de decisiones.

Adquisiciones:

-

Relaciones con Proveedores: Mantener relaciones solidas con proveedores para
asegurar la calidad y la disponibilidad de materiales.

Compras: Optimizar los procesos de compras para reducir costos y asegurar la
calidad de los materiales.

Mediante el analisis de la cadena de valor, "Muebles Ortega" puede identificar

areas clave para la mejora y desarrollar estrategias para fortalecer su posicién en el

me

3.6

rcado y aumentar su competitividad.

Identificacion Fortalezas

Las fortalezas de "Muebles Ortega"” son las capacidades y recursos internos que

le dan una ventaja competitiva en el mercado. A continuacién, se presentan algunas de

las

principales fortalezas de la empresa:
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Calidad del Producto

% Materiales de Alta Calidad: Uso de materiales duraderos y de alta calidad que
aseguran la longevidad y satisfaccion del cliente.

& Acabados Impecables: Atencion al detalle en los acabados que realza la estética y la
funcionalidad de los muebles.

Innovacion en Disefio

« Disefios Exclusivos: Creacion de muebles con disefios Unicos y personalizados que
atraen a clientes que buscan exclusividad.

& Adaptabilidad: Capacidad para ajustar los disefios segun las tendencias del mercado
y las preferencias de los clientes.

Servicio al Cliente

& Atencion Personalizada: Enfoque en brindar una atencién personalizada que mejora
la experiencia del cliente y fomenta la lealtad.

& Servicio Postventa: Ofrecimiento de servicios postventa como reparaciones y
mantenimiento, que refuerzan la satisfaccion del cliente.

Capacidades de Produccién

% Combina Artesaniay Tecnologia: Integracion de técnicas artesanales con tecnologias
modernas para optimizar la produccion y mantener la calidad.

« Flexibilidad: Capacidad de adaptarse a pedidos personalizados y grandes volumenes
sin sacrificar la calidad.

Presencia en el Mercado

& Reputacién Sélida: Reconocimiento en el mercado nacional por la calidad y el disefio

de los muebles.
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& Expansion Digital: Plataforma de comercio electronico eficiente que facilita las ventas

y amplia el alcance de la empresa.

3.7 Identificacion Debilidades
Las debilidades son areas internas donde "Muebles Ortega" tiene menos

capacidad o recursos, lo que podria limitar su desempefio. A continuacion, se presentan

algunas de las debilidades identificadas:

Dependencia de Materiales

& Proveedores Limitados: Dependencia de un nimero reducido de proveedores, lo que
puede afectar la disponibilidad y los costos de los materiales.

# Costo de Materiales: Altos costos de materiales de alta calidad que pueden aumentar
el precio final del producto.

Capacidades Tecnoldgicas

& Limitada Integracion Tecnoldgica: Necesidad de mejorar la integracion de tecnologias
avanzadas en todas las areas de operacion.

« Ciberseguridad: Vulnerabilidad a ciberataques debido a la creciente dependencia del
comercio electronico.

Marketing y Ventas

& Estrategias de Marketing: Necesidad de desarrollar estrategias de marketing mas
efectivas para aumentar la visibilidad y atraer a nuevos clientes.

% Segmentacion del Mercado: Falta de una segmentacion y microsegmentacion del
mercado mas detallada y dirigida.

Recursos Humanos
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& Capacitacion del Personal: Necesidad de mejorar la capacitacion continua del
personal para mantenerse al dia con las ultimas tendencias y tecnologias.

% Retencidon de Talento: Dificultad para retener talentos clave debido a la competencia
en el mercado laboral.

Operaciones

& Escalabilidad: Limitaciones en la capacidad de produccién que podrian dificultar la

expansion rapida en respuesta a un aumento en la demanda.

3

Gestion de Inventarios: Necesidad de optimizar la gestidén de inventarios para reducir

costos y mejorar la eficiencia.

3.8 Matriz FODA INICIAL

La matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) es una
herramienta que permite analizar de manera integral la situacion de "Muebles Ortega" y
desarrollar estrategias adecuadas. A continuacion, se presenta la matriz FODA inicial:

Matriz FODA

Tabla 2. Matriz FODA

Ambiente Interno Ambiente Externo

1. Calidad del producto 1. Dependencia de proveedores limitados
2. Necesidad de mejorar la integracion

2. Innovacién en disefio tecnoldgica

3. Atencidn personalizada al cliente 3. Estrategias de marketing menos efectivas

4. Capacidad de combinar artesania y tecnologia | 4. Capacitacion y retencion de personal
5. Limitaciones en la escalabilidad de la

5. Reputacion sdlida en el mercado produccidn
1. Expansién en nuevos segmentos de mercado 1. Competencia intensa

2. Adopcidn de tecnologias avanzadas como la

. 2. Recesidon econdmica
realidad aumentada
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3. Fortalecimiento del comercio electrénico

3. Rapido avance tecnoldgico

4. Uso de materiales sostenibles

4. Preferencias cambiantes de los consumidores

5. Establecimiento de alianzas estratégicas

5. Regulaciones ambientales y comerciales

Fuente: Elaboracion Propia

Estrategias FODA

Tabla 3. Matriz Estrategias FODA

Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades)

Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas)

Innovacion y Sostenibilidad: Aprovechar la
calidad del producto y la innovacidn en disefio
para introducir materiales sostenibles, captando
asi a consumidores conscientes del medio
ambiente.

Diversificacion de Productos: Utilizar la capacidad
de innovacidn en disefio para diversificar la linea
de productos y reducir la dependencia de
cualquier segmento especifico del mercado.

Expansion Digital: Utilizar la plataforma de
comercio electrénico eficiente para expandirse a
nuevos mercados y segmentos, capitalizando la
sélida reputacién de la marca.

Relaciones Sélidas con Proveedores: Fortalecer
las relaciones con los proveedores actuales y
buscar nuevos para asegurar la disponibilidad y
calidad de los materiales.

Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades)

Estrategias DA (Debilidades + Amenazas)

Mejora Tecnoldgica: Invertir en la integracidn de
tecnologias avanzadas y la capacitacion del
personal para mejorar la eficiencia operativa y la
experiencia del cliente.

Optimizacién de Recursos: Mejorar la gestidn de
inventarios y la escalabilidad de la produccion
para responder eficientemente a cambios en la
demanda y condiciones del mercado.

Marketing Dirigido: Desarrollar estrategias de
marketing digital mas efectivas y segmentadas
para mejorar la visibilidad y atraer a nuevos
clientes.

Adaptacién a las Regulaciones: Estar al tanto de
las regulaciones ambientales y comerciales,
adaptando las operaciones para minimizar el
impacto y cumplir con las normativas.

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO IV: PROCESO ESTRATEGICO COMERCIAL
4.1 Marketing Mix 4Ps

El marketing mix, también conocido como las 4Ps (Producto, Precio, Plaza y

Promocién), es una herramienta esencial para desarrollar estrategias comerciales

efectivas. A continuacion, se presenta el analisis del marketing mix para "Muebles

Ortega™

Producto (Product)

Calidad Superior: "Muebles Ortega" ofrece productos de alta calidad, fabricados
con materiales duraderos y acabados impecables.

Disefio Personalizado: La empresa se destaca por sus disefios exclusivos y la
posibilidad de personalizacion segun las preferencias del cliente.

Variedad de Productos: Amplia gama de productos que incluye muebles para el
hogar, oficinas y espacios comerciales.

Innovacion: Integracion de tecnologias modernas en el disefio y fabricacion para

mantener la relevancia y competitividad en el mercado.

Precio (Price)

Estrategia de Valor: Precios competitivos que reflejan la alta calidad y el disefio
exclusivo de los productos.

Segmentacion de Precios: Variedad de precios para atraer a diferentes
segmentos de mercado, desde productos de lujo hasta opciones mas accesibles.
Ofertas y Descuentos: Promociones periddicas y descuentos para clientes

recurrentes y grandes pedidos.
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Plaza (Place)

e Tienda en Linea: Plataforma de comercio electronico robusta que facilita la
compra y personalizacion de muebles desde cualquier lugar.

e Tiendas Fisicas: Puntos de venta en ciudades estratégicas para aumentar la
accesibilidad y la experiencia de compra directa.

e Distribucién Eficiente: Red de distribucion que asegura entregas rapidas y

eficientes tanto a nivel nacional como internacional.

Promocién (Promotion)

Marketing Digital: Estrategias de SEO, SEM y marketing en redes sociales para

aumentar la visibilidad y atraer trafico calificado.

e Publicidad: Campafas publicitarias en linea y fuera de linea, incluyendo anuncios
en revistas de disefio y decoracion.

e Relaciones Publicas: Participacion en ferias de muebles y exposiciones para
aumentar la notoriedad de la marca.

e Fidelizaciéon: Programas de fidelizacion y recompensas para clientes recurrentes,

aumentando la lealtad y las compras repetidas.
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4.2. Marca/Producto
4.2.1 Estudio de Marca

El estudio de marca se centra en analizar como "Muebles Ortega" es percibida

por los consumidores y cual es su posicionamiento en el mercado. Este estudio incluye:

e Andlisis de Percepcion: Encuestas y estudios de mercado para entender la
percepcion del cliente sobre la calidad, disefio y servicio.

e Competencia: Evaluacion de como se posiciona la marca en comparacién con
sus competidores directos.

e I|dentidad de Marca: Coherencia entre la identidad visual, los valores y la mision

de la empresa y cOmo estos son percibidos externamente.

4.2.2 Reconocimiento de marca

e Notoriedad de Marca: Nivel de conocimiento y familiaridad de los consumidores
con la marca "Muebles Ortega".

e Top of Mind: Medicion de cuantos consumidores mencionan "Muebles Ortega”
Ccomo su primera opcion al pensar en muebles de calidad.

e Visibilidad: Evaluacién de la presencia de la marca en puntos de venta,

publicidad y medios digitales.
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4.2.3 Personalidad de marca

e Atributos de Marca: "Muebles Ortega" se asocia con atributos como calidad,
elegancia, modernidad y exclusividad.

e Tono de Comunicaciéon: La comunicacion de la marca es profesional, cercana y
orientada al cliente, enfatizando la personalizacion y el disefio.

e Valores: Compromiso con la excelencia, innovacion y sostenibilidad.

4.2.4 Categoria de productos

"Muebles Ortega" ofrece una amplia categoria de productos, incluyendo:

« Muebles para el Hogar: Sofas, camas, mesas, sillas, estanterias, entre otros.

e« Muebles para Oficinas: Escritorios, sillas ergondémicas, archivadores, mesas de
conferencia.

« Muebles Comerciales: Soluciones para hoteles, restaurantes y otros espacios

comerciales.

4.2.5 Mezcla de productos

e Amplitud: Variedad de categorias de productos para diferentes segmentos del
mercado.

e Profundidad: Diversidad dentro de cada categoria, con multiples opciones de
estilos, materiales y precios.

e Consistencia: Coherencia en la calidad y el disefio a lo largo de todas las lineas de

productos.
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4.2.6 Matriz de Ansoff
La Matriz de Ansoff es una herramienta utilizada para analizar y planificar
estrategias de crecimiento. A continuacion, se presentan las estrategias aplicables para

"Muebles Ortega™:

e Penetracion de Mercado: Incrementar las ventas de productos actuales en
mercados existentes a través de promociones y mejoras en el marketing.

e Desarrollo de Mercado: Expansién a nuevos mercados geogréaficos nacionales
e internacionales.

e Desarrollo de Productos: Introduccion de nuevas lineas de productos o mejoras
en los productos actuales para atraer a nuevos clientes.

e Diversificacion: Explorar nuevas oportunidades de negocio, como la venta de

accesorios de decoracion complementarios.

4.2.7 Matriz de Ciclo de Vida

El ciclo de vida del producto (Introduccion, Crecimiento, Madurez y Declive) ayuda

a planificar estrategias especificas para cada etapa:

e Introduccion: Lanzamiento de nuevos productos con campafias de marketing
intensivas para generar interés.

o Crecimiento: Expansion de la produccion y distribucién, mejorando la eficiencia
y reduciendo costos.

e« Madurez: Diversificacion de productos y mejora del servicio al cliente para

mantener la competitividad.
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o Declive: Evaluacion de la rentabilidad y posible descontinuacién de productos no

rentables, enfocandose en nuevos lanzamientos.

4.2.8 Matriz BCG

La Matriz BCG (Boston Consulting Group) ayuda a analizar la cartera de productos

de "Muebles Ortega” en funcién de su participacion de mercado y tasa de crecimiento:

Estrellas: Productos con alta participacion de mercado y alta tasa de crecimiento.

Invertir en estos productos para mantener su posicién dominante.

« Interrogantes: Productos con baja participacion de mercado, pero alta tasa de
crecimiento. Decidir si invertir para aumentar la participacion de mercado o
descontinuarlos.

e Vacas Lecheras: Productos con alta participacién de mercado, pero baja tasa de
crecimiento. Maximizar la rentabilidad y utilizar los ingresos para invertir en otras
areas.

o Perros: Productos con baja participacién de mercado y baja tasa de crecimiento.

Considerar la descontinuacion de estos productos para liberar recursos.

Al aplicar estas herramientas estratégicas, "Muebles Ortega"” puede desarrollar un
enfoque integral para fortalecer su marca, optimizar su mezcla de productos y planificar

el crecimiento de manera efectiva.
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4.3 Precio

4.3.1 Calculo del Margen del portafolio del emprendimiento por categoria

El margen de beneficio es una medida clave para evaluar la rentabilidad de los
productos de "Muebles Ortega”. A continuacion, se presenta el calculo del margen para

cada categoria de productos.

Formula del Margen de Beneficio:

Precio de "\"i.-'tlTél.—f.-.'t]rEt.l:J dt—'. Produccidn « 100
Precio de Venta

Margen —

Ejemplo de célculo para tres categorias de productos:

Muebles para el Hogar:

+ Precio de Venta Promedio: $800

e Costo de Produccion Promedio: $500

Margen de Beneficio:

HO—50K) __ a= s
= % 100 = 37.5%

Muebles para Oficinas:

e Precio de Venta Promedio: $1000

e Costo de Produccion Promedio: $600

Margen de Beneficio:

1000—600 — 40%
oo < 100 = 40%
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Muebles Comerciales:

o Precio de Venta Promedio: $1500

e Costo de Produccién Promedio: $900

Margen de Beneficio:

1500—900 — AN
= < 100 = 40%

4.3.2 Estrateqgia de fijacion de precios por cada producto o servicio

Para "Muebles Ortega”, la estrategia de fijacion de precios puede basarse en
varios enfoques:

Estrategia de Precios Basada en el Valor:

e Premium: Para productos personalizados y de disefio exclusivo, el precio reflejara
la alta calidad y exclusividad.

o Costo-Plus: Afadir un margen fijo al costo de produccion para productos
estandar.

o Penetracion de Mercado: Precios mas bajos para nuevos productos destinados

a captar cuota de mercado rapidamente.

Estrategia de Precios Dinamica:

e« Precios Promocionales: Ofrecer descuentos en temporadas especificas o

eventos especiales para atraer a nuevos clientes y aumentar las ventas.
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e Precios por Volumen: Descuentos para grandes pedidos, especialmente en el

segmento de muebles comerciales.

4.3.3 Punto de Equilibrio de cada producto o servicio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el que los ingresos totales igualan

los costos totales, resultando en cero beneficios.

Formula del Punto de Equilibrio:

Punto de Equilibrio (unidades) —
Costos Fijos
Precio de Venta por Unidad —Costo Variable por Unidad

Ejemplo de calculo para un producto especifico:

Producto: Silla de Oficina

« Costos Fijos: $10,000
e Precio de Venta por Unidad: $200

« Costo Variable por Unidad: $120

Punto de Equilibric:

- | .
‘}[l]:;'i_"[.j.[,” — 125 unidades

4.3.4 Catadlogo de Productos: Caracteristicas, Beneficios, Precio

A continuacién, se presenta un ejemplo del catdlogo de productos de "Muebles

Ortega™

Carrera Marketing Digital y Ventas 80



UNIVERSITARIO
%&\U RUMINAHUI

Catalogo de Productos:

1 Sofa Modular
o Caracteristicas: Tapiceria de tela de alta calidad, estructura de madera maciza,
disefio modular.
« Beneficios: Personalizable para diferentes configuraciones de sala, duradero y
comodo.
e Precio: $1200
2  Escritorio Ergonémico
o Caracteristicas: Altura ajustable, superficie de madera de nogal, sistema de
gestion de cables.
o Beneficios: Mejora la postura, adecuado para largas horas de trabajo, disefio
moderno.
« Precio: $800
3 Mesade Comedor Extensible
o Caracteristicas: Madera de roble, capacidad para 6-10 personas, mecanismo de
extension suave.
o Beneficios: Ideal para reuniones familiares y eventos, elegante y funcional.
e Precio: $1500
4  Sillade Oficina Ejecutiva
o Caracteristicas: Cuero genuino, soporte lumbar ajustable, base de aluminio.
« Beneficios: Confort y soporte 6ptimo, disefio profesional y duradero.

e Precio: $200
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4.3.5 Budget en unidades

Para establecer el presupuesto en unidades, se deben proyectar las ventas
esperadas para cada producto.
Ejemplo de presupuesto en unidades para un trimestre:

Categoria: Muebles para el Hogar

o Sofas: 200 unidades
e Mesas de comedor: 150 unidades

e Camas: 100 unidades

Categoria: Muebles para Oficinas

e [Escritorios: 250 unidades
« Sillas: 300 unidades

o Estanterias: 100 unidades

Categoria: Muebles Comerciales

« Mesas de conferencia: 50 unidades

o Sillas de recepcién: 100 unidades

4.3.6 Budget en dolares

El presupuesto en ddlares se calcula multiplicando las unidades proyectadas por

el precio de venta de cada producto.
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Ejemplo de presupuesto en ddlares para un trimestre:

Categoria: Muebles para el Hogar

Sofas: 200 unidades * $1200 = $240,000

Mesas de comedor: 150 unidades * $1500 = $225,000

Camas: 100 unidades * $1000 = $100,000

Total: $565,000

Categoria: Muebles para Oficinas

Escritorios: 250 unidades * $800 = $200,000

Sillas: 300 unidades * $200 = $60,000

Estanterias: 100 unidades * $600 = $60,000

Total: $320,000

Categoria: Muebles Comerciales

+« Mesas de conferencia: 50 unidades * $1500 = $75,000
« Sillas de recepcién: 100 unidades * $300 = $30,000

e Total: $105,000

Presupuesto Total en Délares: $990,000
Con estos calculos y estrategias, "Muebles Ortega” puede planificar y ejecutar su
estrategia de precios de manera efectiva, asegurando la rentabilidad y el crecimiento

sostenible de la empresa.
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4.4 Plaza o Canales de Comercializacion

La distribucién es un componente clave en la estrategia comercial de "Muebles
Ortega". Una estructura de canales bien definida permite llegar de manera eficiente a los
clientes y maximizar las ventas. A continuacion, se detalla la estructura del canal total, la
estructura del canal digital y los nichos de mercado por cada canal.

4.4.1 Estructura del canal total

La estructura del canal total incluye todos los métodos a través de los cuales

"Muebles Ortega" distribuye sus productos a los consumidores finales:

Canales Directos:

o Tiendas Propias: Puntos de venta fisicos ubicados en ciudades estratégicas que
permiten una experiencia de compra directa y personalizada.

o Tienda en Linea: Plataforma de comercio electronico que facilita la compra de
productos desde cualquier lugar, con opciones de personalizacion y entrega a

domicilio.

Canales Indirectos:

« Distribuidores y Minoristas: Alianzas con tiendas de muebles y decoracion que
revenden los productos de "Muebles Ortega”.
« Showrooms y Exposiciones: Participacion en ferias de muebles y exhibiciones

donde se muestran y venden productos.
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e« Ventas Corporativas: Propuestas personalizadas para empresas y grandes

proyectos comerciales (hoteles, oficinas, restaurantes).

4.4.2 Estructura del canal digital

La estructura del canal digital se enfoca en las estrategias y plataformas en linea

gue "Muebles Ortega" utiliza para comercializar sus productos:

E-Commerce:

e Sitio Web Propio: Una plataforma de comercio electronico robusta y facil de usar,
con opciones de busqueda avanzada, filtros, y personalizacion de productos.
e Marketplace: Presencia en plataformas de terceros como Amazon, eBay y Etsy

para aumentar el alcance y la visibilidad.

Redes Sociales:

e Instagram, Facebook, Pinterest: Uso de redes sociales para mostrar productos,
interactuar con clientes, y promocionar ventas y ofertas especiales.
e Publicidad Pagada: Camparfias de anuncios en redes sociales y Google Ads para

atraer trafico calificado al sitio web.

Marketing de Contenidos:

e Blog: Publicacion regular de articulos sobre tendencias de disefo, consejos de

decoracién, y mantenimiento de muebles.
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« Videos: Creacion de contenido visual atractivo, como tutoriales de decoracion y

videos de producto, en plataformas como YouTube.
Email Marketing:

e Boletines Informativos: Envio de correos electrénicos regulares con novedades,

ofertas exclusivas, y contenido relevante para suscriptores.

4.4.3 Nichos de mercado por cada canal v # de potenciales clientes

Canal Directo:

Tiendas Propias:

e Nicho: Consumidores que prefieren la experiencia de compra en persona, valoran
la personalizacién y la atencién directa.
e Potenciales Clientes: 10,000-15,000 personas por tienda al afio, dependiendo

de la ubicacion.

Tienda en Linea:

e Nicho: Consumidores tecnolégicos que buscan comodidad, personalizacién, y
opciones de entrega a domicilio.
o Potenciales Clientes: 50,000-70,000 visitas mensuales con una tasa de

conversion del 2-3%.
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Canales Indirectos:
Distribuidores y Minoristas:

e Nicho: Clientes de tiendas de muebles y decoracién que valoran la calidad y el
disefio de "Muebles Ortega".

e Potenciales Clientes: 5,000-10,000 clientes por tienda al afio.
Showrooms y Exposiciones:

e Nicho: Disefiadores de interiores, arquitectos, y consumidores que buscan
inspiracion y soluciones de mobiliario de alta gama.

o Potenciales Clientes: 3,000-5,000 visitantes por evento.
Ventas Corporativas:

e Nicho: Empresas y grandes proyectos comerciales que necesitan mobiliario en
grandes volumenes.

o Potenciales Clientes: 50-100 empresas por afio.
Canal Digital:
Sitio Web Propio:

e Nicho: Consumidores que prefieren realizar compras en linea, con interés en
personalizacidon y conveniencia.

o Potenciales Clientes: 50,000-70,000 visitas mensuales.
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Marketplace:

e Nicho: Consumidores que usan plataformas como Amazon y eBay para buscar
opciones variadas y competitivas de mobiliario.

e Potenciales Clientes: 20,000-30,000 visitas mensuales en cada plataforma.
Redes Sociales:

Instagram, Facebook, Pinterest:

¢ Nicho: Usuarios activos en redes sociales interesados en disefio de interiores y

tendencias de decoracion.

e Potenciales Clientes: 100,000-150,000 seguidores en total, con una tasa de

interaccion del 5-10%.

Publicidad Pagada:

e Nicho: Consumidores segmentados por intereses y comportamientos en linea,
como seguidores de marcas de disefio y decoracion.

e Potenciales Clientes: 200,000-300,000 impresiones mensuales.

Email Marketing:

e Nicho: Suscriptores interesados en ofertas exclusivas, novedades y consejos de

decoracion.

e Potenciales Clientes: 10,000-20,000 suscriptores activos.
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Al desarrollar una estructura de canales de comercializacion bien definida y
diversificada, "Muebles Ortega" puede maximizar su alcance, optimizar la experiencia del
cliente y aumentar las ventas a través de multiples puntos de contacto con su audiencia

objetivo.

4.5 Promocién

La promocién es una parte crucial del marketing mix y abarca una variedad de
actividades destinadas a comunicar los beneficios y caracteristicas de los productos de
"Muebles Ortega" al mercado. A continuacion, se detallan los componentes clave del
plan de promocion.

4.5.1 Plan de Medios: Tradicional vy Digital: ATL & BTL

Medios Tradicionales (ATL - Above The Line):

e Television y Radio: Anuncios publicitarios en canales de television y estaciones
de radio populares para alcanzar una amplia audiencia.

e Prensa Escrita: Publicidad en revistas especializadas en disefio de interiores y
periodicos de alta circulacién.

e Publicidad Exterior: Billboards, vallas publicitarias y carteles en ubicaciones

estratégicas de la ciudad.
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Medios Digitales (BTL - Below The Line):

Email Marketing: Envio de newsletters y campafias de correo electronico
segmentadas para mantener a los clientes informados sobre novedades y
promociones.

Marketing en Redes Sociales: Publicacion de contenido regular en plataformas
como Instagram, Facebook y Pinterest.

SEO y SEM: Optimizacion del sitio web para motores de busqueda y camparias
de anuncios pagados en Google.

Eventos y Ferias: Participacion en ferias de muebles y decoracion, organizacion

de eventos de lanzamiento de productos y workshops.

45.2 Promocion de Marca: Top of Mind & Direccion estratégica y Plan de Accidon

Top of Mind:

Objetivo: Convertir a "Muebles Ortega" en la primera marca que los consumidores

piensen cuando buscan muebles de calidad y disefio.

Estrategia:

Publicidad Constante: Mantener una presencia constante en medios
tradicionales y digitales.
Contenido de Valor: Crear y distribuir contenido relevante y valioso que refuerce

la identidad de marca.
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e Patrocinios y Alianzas: Colaborar con influenciadores y disefiadores de

interiores para aumentar la visibilidad de la marca.
Plan de Accion:

« Campafnas Publicitarias: Planificar y ejecutar campafas de publicidad en
momentos clave del afio (por ejemplo, cambio de temporada, eventos de
decoracion).

« Medicién de Resultados: Utilizar herramientas de analisis para medir la

efectividad de las campafias y ajustar las estrategias en consecuencia.

4.5.3 Promociones por Canales: Direccion estratégica y Plan de Accidon

Direccion Estratégica:

e Segmentacion: Personalizar las promociones segun el canal y el segmento de
mercado objetivo.
« Sincronizacion: Alinear las promociones en distintos canales para crear una

experiencia de marca cohesiva.

Plan de Accion:

o Tiendas Fisicas: Ofrecer descuentos exclusivos, promociones de temporada y
eventos especiales para atraer a mas clientes.
o Tiendaen Linea: Descuentos exclusivos para compras en linea, promociones de

envio gratuito y ofertas de paquetes de productos.
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o Distribuidores y Minoristas: Proporcionar materiales de marketing y apoyo para

promociones en tiendas asociadas.

4.5.4 Promocion Canal Digital:

Desarrollo Web

Objetivo: Crear un sitio web atractivo, facil de navegar y optimizado para dispositivos
moviles.

Acciones:

& Disefio responsivo
& Integracion de herramientas de analisis web

& Optimizacion de la velocidad de carga

Desarrollo Landing Page

Objetivo: Crear paginas de destino especificas para campafas publicitarias y
promociones.

Acciones:

& Disefo centrado en la conversiéon
& Formularios de captura de leads

& Testimonios de clientes y casos de éxito

Email Marketing

Objetivo: Mantener el contacto regular con los clientes y aumentar la fidelizacién.
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Acciones:

&% Segmentacion de listas de correo
& Personalizaciéon de correos electronicos

% Campafas de goteo (drip campaigns)

Posicionamiento SEO Perfil de Negocio

Objetivo: Mejorar el posicionamiento organico en motores de busqueda.

Acciones:

& Investigacion de palabras clave
& reaccion de contenido de calidad

& Optimizacién on-page y off-page

SEM: Keywords y Google Ads Presupuesto diario

Objetivo: Atraer trafico cualificado al sitio web mediante anuncios pagados.

Acciones:

& Seleccion de palabras clave relevantes
& Creacion de anuncios atractivos

& Presupuesto diario estimado: $50-$100, ajustable segun resultados
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Redes Sociales: Banners E-Promociones, Posters, Infografias

Objetivo: Aumentar la visibilidad y el engagement en redes sociales.

Acciones:

& Creacion de banners y posters promocionales
& Publicacion de infografias informativas

& Anuncios pagados en redes sociales

Video Online: YouTube Tik Tok

Objetivo: Utilizar videos para mostrar productos y contar historias de marca.

Acciones:

& Creacion de videos de producto y tutoriales
& Campanfas de publicidad en YouTube y TikTok

& Colaboracién con influencers

Relaciones publicas v webinars

Objetivo: Construir la reputacion de la marca y educar a los clientes.

Acciones:

& Organizacion de webinars sobre disefio de interiores
& Publicacion de comunicados de prensa

& Participacion en entrevistas y podcasts
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455 Trade Marketing: Merchandising, Impulsacién, Vitrinismo

Merchandising:

Objetivo: Mejorar la presentacion de productos en puntos de venta para aumentar las

ventas.

Acciones:

& Disefo de exhibiciones atractivas

&« Uso de materiales promocionales como stands y displays

Impulsacion:

Objetivo: Incentivar a los vendedores y distribuidores para aumentar las ventas.

Acciones:

% Programas de incentivos y bonificaciones

& Capacitaciones y materiales de apoyo para el personal de ventas

Vitrinismo:

Objetivo: Crear vitrinas atractivas y coherentes con la imagen de la marca.

Acciones:

« Disefo de vitrinas teméaticas segun la temporada

& Uso de iluminacion y elementos decorativos que resalten los productos

Carrera Marketing Digital y Ventas 95



UNIVERSITARIO
@su RUMINAHUI

Al implementar estas estrategias de promocion, "Muebles Ortega" puede

aumentar su visibilidad, atraer a mas clientes y fortalecer su presencia en el mercado.
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CAPITULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO

5.1 Investigaciones de Mercado

Resumen del estudio de Mercado: Metodologia, Muestra, Encuesta, Entrevista,
Focus Group, Investigacion en web

Metodologia: La investigacion de mercado se ha realizado utilizando una combinacion
de métodos cualitativos y cuantitativos para obtener una comprension integral del
entorno digital y las necesidades de marketing de "Muebles Ortega". La metodologia
incluyé la recopilacion de datos primarios y secundarios a través de encuestas,
entrevistas, focus groups y analisis en linea.

Muestra: La muestra seleccionada para el estudio incluyé a clientes actuales y
potenciales de "Muebles Ortega", asi como a expertos en marketing digital y redes
sociales. En total, se encuestaron a 200 clientes y se realizaron entrevistas en
profundidad con 20 expertos. Ademas, se organizaron tres focus groups con un total de
30 participantes cada uno, representando diferentes segmentos de mercado.

Encuesta: Se disefid una encuesta estructurada para recopilar datos cuantitativos sobre
el comportamiento de compra, la percepcién de la marca y la presencia en linea de
"Muebles Ortega". La encuesta incluydé preguntas sobre la frecuencia de uso de
plataformas digitales, la satisfaccion con los productos y servicios, y la efectividad
percibida de las estrategias de marketing digital actuales.

Entrevista: Las entrevistas en profundidad se llevaron a cabo con expertos en marketing
digital para obtener perspectivas cualitativas sobre las mejores practicas y tendencias

actuales en la gestion de redes sociales y marketing en linea. Estas entrevistas
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proporcionaron informacion valiosa sobre como "Muebles Ortega" puede optimizar sus
estrategias digitales para mejorar la visibilidad y el engagement.

Focus Group: Se organizaron focus groups con clientes actuales y potenciales para
explorar en detalle sus preferencias y expectativas respecto a la presencia digital de la
marca. Estos grupos de discusién permitieron obtener insights profundos sobre cémo los
clientes interactian con las plataformas digitales y qué tipo de contenido y mensajes
consideran mas atractivos y relevantes.

Investigacion en web: Se llevé a cabo una investigacién exhaustiva en la web para
analizar la competencia y las tendencias del mercado. Esto incluyd el andlisis de sitios
web de competidores, el estudio de sus estrategias de SEO, y la revision de sus
campafias de publicidad en redes sociales. También se utilizaron herramientas de
andlisis web para monitorear el trafico, las conversiones y el comportamiento de los

usuarios en el sitio web de "Muebles Ortega".
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1.2. Presentacién de resultados gréaficos

La figura 1, de pastel muestra la distribucién de la frecuencia con la que los
clientes compran muebles. Los segmentos indican que el 30% de los clientes compran
muebles una vez al afio o menos, el 25% cada seis meses, el 20% cada tres meses y el

25% cada mes.

Figura 1. Frecuencia de compra de muebles

Frecuencia De Compra De Muebles

Para [ Una vez al afio o menos, [l Cada seis meses, B Cada tres meses, y B Cada mes

Fuente: Elaboracion Propia

Lafigura 2, de barras ilustra el porcentaje de clientes que compran diferentes tipos
de muebles. Los resultados muestran que los sofas son los mas comprados (40%),
seguidos de las mesas (20%), sillas (15%), camas (10%), armarios (10%) y otros tipos

de muebles (5%).
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Figura 2. Tipo de muebles comprados

Tipo De Muebles Comprados

Porcentaje de compra por B Tipo de muebles

Fuente: Elaboracion Propia

La figura 3, de barras representa el nivel de satisfaccion de los clientes con los
productos de "Muebles Ortega". La mayoria de los clientes estan muy satisfechos (50%)
o satisfechos (30%), mientras que un 10% se siente neutral, un 7% esta insatisfecho y

un 3% muy insatisfecho.

Figura 3. Satisfaccion general con los productos

Satisfaccion General Con Los Productos De "Muebles O...

Porcentaje por E3 Nivel de satisfaccion

Fuente: Elaboracion Propia
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La figura 4 de barras apiladas muestra la frecuencia con la que los clientes utilizan
diversas plataformas digitales. Facebook y YouTube son las mas utilizadas a diario,
seguidas de Instagram y Twitter. LinkedIn tiene una menor frecuencia de uso diario, pero

es usada semanalmente por un namero significativo de usuarios.

Figura 4. Frecuencia de uso de plataformas digitales

Frecuencia De Uso De Plataformas Digitales

Porcentaje de uso por B3 Plataformas digitales para [ | Diario, Semanalmente,

Mensualmente, y B8 Nunca

Fuente: Elaboracion Propia

La figura 5, de pastel indica la importancia que los clientes otorgan a la presencia
de "Muebles Ortega” en redes sociales. La mayoria considera que es muy importante
(55%) o importante (25%), mientras que un 10% se mantiene neutral y un pequefio

porcentaje la considera poco importante (7%) o nada importante (3%).
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Figura 5. Importancia de la presencia activa en redes sociales

Importancia De La Presencia Activa En Redes Sociales

Para [l Muy importante, ll Importante, ll Neutral, ll Poco importante, y [l Nada importante

Fuente: Elaboracion Propia

La figura 6, de barras muestra cémo califican los clientes su experiencia de
compra en linea con "Muebles Ortega". La mayoria de los clientes tuvo una experiencia
excelente (45%) o buena (35%), mientras que un 15% la consideré regular, un 3% mala

y un 2% muy mala.
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Figura 6. Experiencia de compra en linea

Experiencia De Compra En Linea En "Muebles Ortega™

Porcentaje por E3 Nivel de experiencia

Fuente: Elaboracion Propia

Andlisis de Resultados y Estadistica Descriptiva

Frecuencia de compra de muebles:

Distribucion de respuestas: Una vez al afio o menos (30%), Cada seis meses
(25%), Cada tres meses (20%), Cada mes (25%).

Interpretacién: La mayoria de los clientes compra muebles con una frecuencia baja,
lo que indica un ciclo de compra relativamente largo. Esto sugiere que "Muebles
Ortega" deberia enfocarse en estrategias de retencién y fidelizacion a largo plazo, asi

como en atraer nuevos clientes.
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Tipo de muebles comprados:

e Distribucién de respuestas: Sofas (40%), Mesas (20%), Sillas (15%), Camas
(10%), Armarios (10%), Otros (5%).

e Interpretacidn: Los sofas son los productos mas populares, seguidos de las mesas
y sillas. Esto indica que la empresa deberia centrar sus campafias de marketing en

estos productos principales.
Satisfaccién general con los productos:

o Distribucién de respuestas: Muy satisfecho (50%), Satisfecho (30%), Neutral
(10%), Insatisfecho (7%), Muy insatisfecho (3%).

« Interpretacion: La satisfaccion del cliente es alta, con el 80% de los clientes
sintiéndose satisfechos o muy satisfechos. Sin embargo, hay un pequefo porcentaje

de clientes insatisfechos que debe ser atendido.
Frecuencia de uso de plataformas digitales:

o Distribuciéon de respuestas (Diario): Facebook (60%), Instagram (50%), Twitter
(30%), YouTube (70%), LinkedIn (20%).

o Interpretacion: Facebook y YouTube son las plataformas mas utilizadas a diario, lo
gue sugiere que "Muebles Ortega" deberia priorizar estas plataformas en sus

estrategias de marketing digital.
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Importancia de la presencia activa en redes sociales:

Distribucion de respuestas: Muy importante (55%), Importante (25%), Neutral
(10%), Poco importante (7%), Nada importante (3%).

Interpretacion: La mayoria de los clientes considera importante la presencia
activa en redes sociales, lo que refuerza la necesidad de mantener una estrategia

sélida en estas plataformas.

Experiencia de compra en linea:

1.4.

Distribucion de respuestas: Excelente (45%), Buena (35%), Regular (15%),
Mala (3%), Muy mala (2%).

Interpretacion: La experiencia de compra en linea es mayormente positiva, pero
hay margen para mejorar, especialmente para el 15% que la considera regular o

peor.

Conclusiones de cada pregunta del estudio

Frecuencia de compra de muebles:

Conclusion: La compra de muebles no es frecuente para la mayoria de los
clientes. Es crucial para "Muebles Ortega" enfocarse en la calidad y durabilidad
de sus productos, asi como en campafas de marketing que mantengan a los

clientes comprometidos entre compras.
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Tipo de muebles comprados:

e Conclusidon: Sofas, mesas y sillas son los productos mas demandados. "Muebles
Ortega" deberia destinar mas recursos a la promocién y desarrollo de estos

productos.
Satisfaccién general con los productos:

« Conclusion: La alta satisfaccion del cliente es un punto fuerte. La empresa debe
mantener estos estandares y abordar las areas de insatisfaccion para mejorar aun

mas la experiencia del cliente.
Frecuencia de uso de plataformas digitales:

e Conclusion: Facebook y YouTube son las plataformas mas efectivas para
alcanzar a los clientes. "Muebles Ortega" debe centrarse en contenido relevante

y atractivo en estas plataformas.
Importancia de la presencia activa en redes sociales:

e Conclusién: Una presencia activa en redes sociales es crucial. La empresa debe
asegurarse de mantener una comunicacion constante y de alta calidad en estas

plataformas para construir y mantener la confianza del cliente.
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Experiencia de compra en linea:

1.5.

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

Conclusion: Aungue la mayoria de los clientes tienen una experiencia positiva,
"Muebles Ortega" deberia trabajar en mejorar los aspectos del proceso de compra

en linea para reducir las experiencias regulares o negativas.

FODA Final

Fortalezas:

Alta satisfaccion del cliente con los productos.
Popularidad de sofas, mesas y sillas.
Uso frecuente de plataformas digitales como Facebook y YouTube por parte de

los clientes.

Oportunidades:

Mejorar la experiencia de compra en linea.
Aumentar la presencia activa y efectiva en redes sociales.

Fidelizar a los clientes para aumentar la frecuencia de compra.

Debilidades:

Baja frecuencia de compra de muebles.
Un pequeiio porcentaje de clientes insatisfechos.

Necesidad de mejorar la experiencia de compra en linea para algunos clientes.
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Amenazas:

Competencia intensa en el mercado de muebles en linea.

Cambios rapidos en las preferencias de los consumidores y las plataformas
digitales.

La posibilidad de que la insatisfaccién, aunque pequefia, afecte la percepcion

general de la marca.

Seleccidén de variables para el Plan de Negocio Digital

Perfil del consumidor

El perfil del consumidor de "Muebles Ortega" se ha desarrollado a partir de los

datos recopilados en la encuesta y el andlisis del mercado. A continuacién, se describen

las caracteristicas demograficas y psicograficas mas relevantes:

Edad: La mayoria de los consumidores tienen entre 30 y 50 afios.

Geénero: Existe una distribucion equilibrada entre hombres y mujeres.

Nivel educativo: La mayoria de los consumidores tienen educacion universitaria.
Ingresos: Los ingresos promedio de los consumidores se situan en el rango medio-
alto.

Ocupacion: Muchos de los consumidores son profesionales y ejecutivos.
Ubicacion: Predominantemente ubicados en areas urbanas con acceso a Internet

y tecnologia.
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Gustos, preferencias e intereses

Los gustos, preferencias e intereses de los consumidores de "Muebles Ortega" se

pueden resumir de la siguiente manera:

1.6.3.

Estilo de muebles preferido: Los consumidores prefieren muebles modernos y
contemporaneos que se adapten a las tendencias actuales de disefio de
interiores.

Materiales preferidos: Alta demanda de muebles hechos de materiales duraderos
y de alta calidad, como madera maciza y telas de alta resistencia.

Colores: Preferencia por colores neutros y sobrios, aunque algunos consumidores
también muestran interés en acentos de color para destacar.

Canales de compra: La mayoria de los consumidores prefieren comprar en linea
debido a la comodidad y la capacidad de comparar productos y precios.
Intereses: Los consumidores estan interesados en disefio de interiores,

decoracion del hogar, y tecnologia que facilite la vida diaria.

Segmento de mercado

El segmento de mercado de "Muebles Ortega” se define principalmente por:

Demografia: Personas entre 30 y 50 afios, de ingresos medios a altos, con
educacion universitaria, ubicadas en areas urbanas.

Psicografia: Profesionales que valoran la calidad, el disefio y la funcionalidad en
los muebles. Son conscientes de las tendencias de disefio y prefieren productos

gue reflejen su estilo personal y estatus.
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« Comportamiento: Compradores que investigan en linea antes de tomar decisiones
de compra, buscan productos de calidad y estan dispuestos a pagar mas por
muebles duraderos y estéticamente atractivos. Valoran una buena experiencia de

compra en linea y un servicio al cliente eficiente.

1.7. Producto o servicio

El producto o servicio que "Muebles Ortega" ofrece debe alinearse con las
preferencias y necesidades identificadas en su mercado objetivo. A continuacion, se

describen las caracteristicas clave del producto o servicio:

e« Muebles:

o Disefio: Moderno y contemporaneo, adaptable a diferentes estilos de decoracion.

o Calidad: Alta, utilizando materiales duraderos y técnicas de fabricacion robustas.

o Funcionalidad: Muebles que no solo sean estéticamente agradables, sino también
funcionales y practicos para el uso diario.

e Servicios:

o Compra en linea: Plataforma facil de usar con opciones de personalizacion y
visualizacion 3D de los muebles en diferentes ambientes.

o Entrega y montaje: Servicio de entrega rapida y montaje profesional, asegurando
gue los muebles lleguen en perfectas condiciones y estén listos para usar.

o Atencién al cliente: Soporte al cliente eficiente y accesible, con opciones de
contacto a través de chat en vivo, correo electrénico y teléfono.

o Garantia y devoluciones: Politicas claras y justas de garantia y devoluciones que
generen confianza en los consumidores.
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Promocion y Comunicacion

La promocion y comunicacion de "Muebles Ortega” debe centrarse en estrategias

de marketing digital y el uso efectivo de las redes sociales para alcanzar y atraer a su

publico objetivo. A continuacion, se detallan las tacticas clave:

1.9.

Redes Sociales: Utilizar plataformas como Facebook, Instagram y YouTube para
compartir contenido visual atractivo, incluidos videos de productos, tutoriales de
decoracion y testimonios de clientes.

Publicidad Digital: Implementar campafas de publicidad dirigida en redes sociales
y motores de busqueda (Google Ads) para aumentar la visibilidad y atraer trafico
al sitio web.

Email Marketing: Enviar boletines informativos y promociones exclusivas a los
clientes suscritos para mantener el interés y fomentar la repeticion de compras.
Influencers y Colaboraciones: Colaborar con influencers y bloggers de disefio de
interiores para ampliar el alcance y credibilidad de la marca.

SEO: Optimizar el sitio web para motores de busqueda, asegurando que "Muebles
Ortega" aparezca en las primeras posiciones de busqueda para palabras clave

relevantes.

Precios

La estrategia de precios de "Muebles Ortega” debe reflejar la calidad y el disefio

de sus productos, manteniéndose competitiva en el mercado. Las consideraciones clave

incluyen:
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Precio Basado en Valor: Establecer precios que reflejen la alta calidad y el disefio
distintivo de los muebles, asegurando que los clientes perciban el valor que estan
obteniendo.

Segmentacién de Precios: Ofrecer una gama de productos con diferentes niveles
de precios para atraer a distintos segmentos del mercado, desde opciones
premium hasta mas asequibles.

Descuentos y Promociones: Implementar descuentos temporales y promociones

especiales para incentivar las compras y atraer nuevos clientes.

Forma de compra en el canal de distribucién

La forma de compra debe ser sencilla y conveniente, optimizando la experiencia

del cliente en linea:

1.11.

E-commerce: Un sitio web facil de navegar con descripciones detalladas de
productos, fotos de alta calidad y herramientas de personalizacion.

Compra Mdvil: Asegurarse de que el sitio web esté optimizado para dispositivos
moviles, facilitando las compras desde cualquier lugar.

Atencion al Cliente: Ofrecer soporte en linea a través de chat en vivo, correo

electronico y teléfono para resolver dudas y asistir en el proceso de compra.

Habitos de consumo y decision de compra

Entender los habitos de consumo y los factores que influyen en la decisién de

compra es crucial para "Muebles Ortega":
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Investigacion en Linea: La mayoria de los consumidores investigan en linea antes
de realizar una compra. Por lo tanto, es esencial proporcionar informacion
detallada y transparente sobre los productos.

Opiniones y Resefas: Las resefias y testimonios de otros clientes juegan un papel
importante en la decisidbn de compra. Incentivar a los clientes satisfechos a dejar
resefias puede ser beneficioso.

Sostenibilidad: Cada vez mas, los consumidores valoran las practicas sostenibles.
Destacar cualquier iniciativa ecoldgica o materiales sostenibles utilizados en la

fabricacion puede ser un factor decisivo.

Forma de pago y logistica de entrega

Ofrecer multiples opciones de pago y una logistica de entrega eficiente es

fundamental para la satisfaccion del cliente:

Opciones de Pago:

o

Tarjetas de Crédito/Débito: Aceptar las principales tarjetas de crédito y débito.
Pagos Digitales: Integrar opciones de pago digital como PayPal, Apple Pay y
Google Wallet.

Financiacion: Ofrecer planes de financiamiento para compras de mayor valor,
facilitando a los clientes la adquisicion de productos costosos.

Logistica de Entrega:

Entrega a Domicilio: Ofrecer entrega rapida y confiable a domicilio, con opciones

de seguimiento en tiempo real.
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o Montaje: Incluir el servicio de montaje profesional como parte del paquete de

entrega para garantizar que los muebles lleguen e instalen correctamente.
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1.13. Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de accion, responsables, presupuesto.

Objetivos

1. Aumentar la
visibilidad
en linea

2. Mejorar la
experiencia de
compra en
linea

Estrategias

- Marketing en
redes sociales SEO
- Publicidad digital

- Redisefio del sitio
web

- Mejora del proceso
de compra

Tabla 4. Planificacion estratégica

Metas

- Incrementar el
trafico web en un
30% en 6 meses

- Reducir la tasa
de abandono del
carrito en un 20%
en 6 meses

Carrera Marketing Digital y Ventas

Plan de Accién

- Crear contenido atractivo
para redes sociales

- Optimizar el sitio web para
SEO

- Ejecutar campafnas PPC

- Redisefar la interfaz del
sitio web

- Simplificar el proceso de
pago

- Implementar soporte en
Vivo

Responsables

Equipo de marketing

Equipo de desarrollo y
UX/UI

Presupuesto

$500
trimestrales

$200
trimestrales
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3. Aumentar la
satisfaccion y
fidelizacion del
cliente

4. Expandir la
cuota de
mercado

- Programa de
fidelizacion

- Mejora del servicio
al cliente

- Nuevas lineas de
productos
Promociones y
descuentos

au UNIVERSITARIO

Incrementar la
retencion de
clientes en un 15%
en 1 ano

- Incrementar las
ventas en un 25%
en 1 ano

Carrera Marketing Digital y Ventas

RUMINAHUI

- Desarrollar un programa

de recompensas

- Capacitar al personal de

atencion al cliente
- Enviar encuestas

- Lanzar nuevas
colecciones

- Ofrecer descuentos
estacionales

- Realizar campairias
promocionales

Equipo de atencién al
cliente

Equipo de ventas y
desarrollo de
productos

$300
trimestrales

$500
trimestrales

116



UNIVERSITARIO
%&\U RUMINAHUI

Colaboraciones con - Aumentar el - Colaborar con influencers
5. Fortalecer la . . . .
: influencers reconocimiento de  del sector Equipo de relaciones $250
presencia en el . . : - .
mercado - Eventos y ferias marca en un 20% - Participar en ferias y publicas trimestrales
comerciales en 1 afio eventos de la industria
- Mejora de la Revisar y optimizar la
6. Optimizar la  cadena de - Reducir el tiempo y op .
L - cadena de suministro : - $300
logistica y suministro de entrega en un - Equipo de logistica .
. - Ofrecer servicio de trimestrales
entrega - Integracion de 25% en 6 meses

= . montaje gratuito
servicios de montaje

Fuente: Elaboracion Propia
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La tabla de planificacion estratégica para "Muebles Ortega" detalla de manera
organizada y estructurada los objetivos a largo plazo de la empresa, las estrategias para
alcanzarlos, las metas especificas, los planes de accién detallados, los responsables de
cada tarea y el presupuesto asignado. A continuacion, se describe cada componente de
la tabla:

Objetivos

Estos son los logros a largo plazo que "Muebles Ortega” se propone alcanzar. Los
objetivos proporcionan una direccion clara y establecen el marco para todas las
actividades estratégicas. Los objetivos en la tabla incluyen aumentar la visibilidad en
linea, mejorar la experiencia de compra en linea, incrementar la satisfaccion y fidelizacion
del cliente, expandir la cuota de mercado, fortalecer la presencia en el mercado y
optimizar la logistica y entrega.

Estrategias

Las estrategias son los métodos y enfoques que la empresa utilizara para alcanzar
cada objetivo. Estas incluyen acciones como marketing en redes sociales, optimizacion
para motores de busqueda (SEO), publicidad digital, redisefio del sitio web, programas
de fidelizacién, promociones y descuentos, colaboraciones con influencers, y mejoras en
la cadena de suministro.

Metas

Las metas son objetivos especificos, medibles y con un plazo definido que la

empresa se propone alcanzar como parte de su estrategia general. Por ejemplo,

incrementar el trafico web en un 30% en seis meses, reducir la tasa de abandono del
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carrito en un 20% en seis meses, 0 aumentar el reconocimiento de marca en un 20% en
un afo.
Plan de Accion

El plan de accién detalla los pasos especificos que se tomaran para implementar
cada estrategia. Incluye actividades como crear contenido atractivo para redes sociales,
optimizar el sitio web para SEO, ejecutar campafas de pago por clic (PPC), redisefiar la
interfaz del sitio web, simplificar el proceso de pago, capacitar al personal de atencién al
cliente, lanzar nuevas colecciones de productos y participar en ferias y eventos de la
industria.
Responsables

Los responsables son los equipos o individuos designados para llevar a cabo las
acciones planificadas. Esto asegura que cada tarea tenga un propietario claro y facilita
la rendicién de cuentas. En la tabla, los responsables incluyen el equipo de marketing, el
equipo de desarrollo y UX/UI, el equipo de atencién al cliente, el equipo de ventas y
desarrollo de productos, el equipo de relaciones publicas y el equipo de logistica.
Presupuesto

El presupuesto asignado para cada estrategia se indica de manera trimestral,
proporcionando una vision clara de los recursos financieros necesarios para implementar
las acciones planificadas. Esto incluye montos especificos para actividades como
marketing digital, desarrollo del sitio web, programas de fidelizacion, campafas
promocionales, colaboraciones con influencers y mejoras logisticas.

La tabla de planificacion estratégica proporciona una vision integral y detallada

de cémo "Muebles Ortega" planea alcanzar sus objetivos comerciales. Define
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claramente qué se debe hacer, quién es responsable de hacerlo, como se medira el
éxito y cuanto costard implementar cada estrategia, facilitando la gestién efectiva y el

seguimiento del progreso.
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CAPITULO VI: PROCESO LEGAL, ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE
MARKETING DIGITAL Y CONTENIDO

6.1. Normativa del Comercio electronico en Ecuador y Ley Consumidor

El comercio electronico en Ecuador esta regulado por una serie de leyes y
normativas que buscan proteger tanto a los consumidores como a los comerciantes,
asegurando transacciones justas y seguras. A continuacion, se detallan los aspectos mas
relevantes de la normativa del comercio electronico y la Ley del Consumidor que
"Muebles Ortega" debe cumplir al operar su tienda en linea.

6.2. Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electrénicas y Mensajes de Datos

La Ley de Comercio Electrénico, Firmas Electronicas y Mensajes de Datos (Ley
67) regula las actividades comerciales realizadas a través de medios electronicos en
Ecuador.

Principales Aspectos:

1. Firmas Electrénicas:
o Las firmas electronicas tienen la misma validez legal que las firmas manuscritas.
o Se debe garantizar la autenticidad e integridad de los documentos firmados

electrénicamente.
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Mensajes de Datos:

Los mensajes de datos (como correos electronicos) tienen validez legal y pueden
ser utilizados como prueba en procedimientos legales.

Es importante conservar los mensajes de datos que respalden transacciones
comerciales.

Contratos Electronicos:

Los contratos celebrados por medios electronicos son validos, siempre y cuando
cumplan con los requisitos legales establecidos.

Se debe proporcionar informacién clara y precisa sobre los términos y condiciones

del contrato.

Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor

La Ley Organica de Defensa del Consumidor protege los derechos de los

consumidores y establece obligaciones para los proveedores de bienes y servicios.

Derechos del Consumidor:

Derecho ala Informacion:

Los consumidores tienen derecho a recibir informacién veraz, clara y completa
sobre los productos y servicios ofrecidos.

"Muebles Ortega" debe proporcionar descripciones detalladas de sus productos,
precios, condiciones de venta, y politicas de devolucion y garantia.

Derecho ala Proteccién Contra Publicidad Engafiosa:

Esta prohibido realizar publicidad falsa o engafiosa que pueda inducir a error a los

consumidores.
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Toda la publicidad de "Muebles Ortega" debe ser veraz y sustentada.

Derecho ala Seguridad y Calidad:

Los productos ofrecidos deben cumplir con los estandares de seguridad y calidad
establecidos por la normativa ecuatoriana.

"Muebles Ortega" debe asegurarse de que sus productos sean seguros para el
uso y cumplan con los estandares de calidad.

Derecho ala Reparacién e Indemnizacion:

Los consumidores tienen derecho a la reparacion de los dafios causados por
productos defectuosos.

"Muebles Ortega" debe ofrecer garantias y servicios postventa adecuados para

sus productos.

Obligaciones del Proveedor:

1.

Informacion y Atencidn al Cliente:

Proveer un servicio de atencion al cliente eficiente que responda a consultas y
reclamos de manera oportuna.

Publicar y mantener actualizadas las politicas de devolucién y garantia.
Proteccion de Datos Personales:

Garantizar la privacidad y proteccién de los datos personales de los clientes.
Implementar medidas de seguridad para proteger la informacion recopilada en

linea.
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3. Mecanismos de Resolucion de Conflictos:

o Establecer procedimientos para la resolucion de conflictos y reclamos de los
consumidores.

o Proporcionar acceso a mecanismos de resolucion alternativos, como mediacion y

arbitraje.

Aplicacion en "Muebles Ortega”

6.4. Cumplimiento de la Ley de Comercio Electrénico:

1. Uso de Firmas Electronicas:

o Implementar el uso de firmas electrénicas para validar transacciones y contratos
en linea.

o Asegurar la autenticidad e integridad de los documentos electronicos.

2. Gestion de Mensajes de Datos:

o Conservar registros electronicos de todas las transacciones y comunicaciones
importantes.

o Utilizar sistemas seguros para el almacenamiento y gestion de estos registros.

3. Contratos Electronicos:

o Proporcionar términos y condiciones claros y accesibles para todos los contratos
electronicos.

o Asegurarse de que los clientes acepten explicitamente los términos antes de

completar una compra.
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Cumplimiento de la Ley del Consumidor:

Informacioén Claray Veraz:

Publicar descripciones detalladas de los productos, incluyendo especificaciones
técnicas, materiales, precios y condiciones de venta.

Mantener transparencia en todas las promociones y ofertas.

Publicidad Transparente:

Asegurar que todas las campafias publicitarias sean precisas y no engafosas.
Evitar cualquier tipo de publicidad que pueda inducir a error a los consumidores.
Seguridad y Calidad de los Productos:

Realizar controles de calidad rigurosos para garantizar que los productos cumplan
con los estandares establecidos.

Ofrecer garantias adecuadas y servicios de reparacion postventa.

Proteccion de Datos Personales:

Implementar politicas de privacidad robustas para proteger los datos personales de
los clientes.

Utilizar tecnologias de encriptacion y otras medidas de seguridad para salvaguardar
la informacion recopilada en la tienda en linea.

Atencién al Cliente y Resolucion de Conflictos:

Establecer un servicio de atencién al cliente que gestione consultas y reclamos de
manera eficiente.

Proporcionar informacion clara sobre los procedimientos de devolucién y garantia.
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Al cumplir con estas normativas, "Muebles Ortega" no solo asegurara la legalidad
de sus operaciones en linea, sino que también fomentara la confianza y satisfaccién de
sus clientes, contribuyendo al éxito y crecimiento de la empresa en el mercado digital.

6.5. Normativa Tributaria para Tiendas en linea en Ecuador
La normativa tributaria para tiendas en linea en Ecuador estd regulada por

diversas leyes y reglamentos que buscan asegurar el cumplimiento de las obligaciones
fiscales de las empresas que operan en el ambito del comercio electrénico. Estas
normativas incluyen aspectos como el pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA), el
Impuesto a la Renta, y la correcta emision de comprobantes de venta electronicos. A

continuacion, se detallan los aspectos mas relevantes:

1. Impuesto al Valor Agregado (IVA):

o Todas las ventas realizadas a través de tiendas en linea estan sujetas al IVA, cuya
tasa general es del 12%.

o Las empresas deben emitir facturas electronicas que reflejen el IVA cobrado en
cada transaccion.

o Esimportante llevar un registro detallado de todas las ventas y pagos del IVA para
cumplir con las obligaciones tributarias.

2. Impuesto ala Renta:

o Las ganancias generadas por las ventas en linea estan sujetas al Impuesto a la
Renta.

o Las empresas deben calcular y declarar el Impuesto a la Renta anualmente,

considerando las ganancias netas obtenidas durante el ejercicio fiscal.
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o Es crucial mantener una contabilidad ordenada y precisa para determinar
correctamente las obligaciones fiscales.

3. Emisién de comprobantes electrénicos:

o Lastiendas en linea estan obligadas a emitir comprobantes de venta electrénicos,
como facturas, notas de crédito y débito.

o [Estos comprobantes deben cumplir con los requisitos establecidos por el Servicio
de Rentas Internas (SRI) en cuanto a formato y contenido.

o La emision de comprobantes electrénicos facilita la fiscalizacion y el control por
parte de las autoridades tributarias.

4. Retenciones de impuestos:

o En ciertas transacciones, las tiendas en linea pueden estar obligadas a realizar
retenciones de impuestos, como retenciones de IVA o Impuesto a la Renta.

o Estas retenciones deben ser declaradas y pagadas al SRI dentro de los plazos
establecidos.

5. Registro y declaracion de inventarios:

o Las empresas que operan tiendas en linea deben llevar un registro actualizado de
sus inventarios, especialmente si comercializan productos fisicos.

o Elregistro de inventarios es esencial para la correcta declaracion de impuestos y

para la gestion eficiente del negocio.

"Muebles Ortega”, una empresa con mas de tres décadas de trayectoria en la
fabricacion artesanal de muebles ha sabido adaptarse a los cambios del mercado y a las

exigencias del entorno digital. Fundada por Don Ricardo Ortega, la empresa comenzo
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como un pequefio taller familiar y ha crecido hasta convertirse en una marca reconocida
a nivel nacional. La incorporacion de tecnologias modernas y la apertura de una tienda

en linea han sido pasos clave en su evolucion.

Con el auge del comercio electrénico, "Muebles Ortega” se ha beneficiado de una
mayor visibilidad y acceso a una audiencia mas amplia, incluyendo clientes
internacionales. Sin embargo, también ha asumido la responsabilidad de cumplir con la
normativa tributaria vigente para tiendas en linea en Ecuador. Esto incluye la emision de
facturas electronicas, el pago del IVA, la declaracion del Impuesto a la Renta, y la gestion

adecuada de sus inventarios y retenciones fiscales.

La segunda generacion de la familia Ortega, que ahora dirige la empresa,
mantiene viva la vision y los valores fundacionales de muebles Ortega, combinando
tradicion y modernidad para ofrecer productos de alta calidad que responden a las
necesidades y preferencias cambiantes de los consumidores. La adopcién de estrategias
de marketing digital y la gestion eficaz de sus obligaciones tributarias son elementos

esenciales para el éxito continuo de "Muebles Ortega" en el competitivo mercado actual.

6.6. Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

El departamento de Inbound Marketing en una empresa como "Muebles Ortega"
juega un papel crucial en la atraccion, conversion, cierre y deleite de los clientes a través
de estrategias digitales centradas en el cliente. La organizacion de este departamento

debe ser meticulosa y orientada a maximizar la eficiencia y efectividad de las campafas
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de marketing. A continuacién, se describe la estructura recomendada y las funciones

clave dentro del departamento de Inbound Marketing.
Estructura del Departamento de Inbound Marketing

1. Director de Inbound Marketing

o Responsabilidades:

= Liderar y supervisar todas las actividades de inbound marketing.

= Definir la estrategia de inbound marketing alineada con los objetivos generales de la
empresa.

= Coordinar con otros departamentos, como ventas y atencion al cliente, para asegurar
una estrategia integral.

= Analizar el rendimiento de las campafias y ajustar las estrategias segun sea
necesario.

o Habilidades requeridas:

= Experiencia en marketing digital.

= Capacidad de liderazgo y gestion de equipos.

= Habilidades analiticas y conocimiento profundo de herramientas de marketing digital.

2. Especialista en Contenido

o Responsabilidades:

= Crear y gestionar contenido relevante y valioso para atraer y retener a la audiencia
objetivo.

= Escribir blogs, articulos, guias, estudios de caso y contenido para redes sociales.
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Optimizar el contenido para SEO para mejorar la visibilidad en los motores de
basqueda.

Colaborar con disefiadores gréaficos y otros creadores de contenido para producir
contenido multimedia.

Habilidades requeridas:

Habilidades de redaccion y edicion.

Conocimiento en SEO y marketing de contenidos.

Creatividad y habilidades para contar historias.

. Especialista en SEO y SEM

Responsabilidades:

Implementar estrategias de SEO para mejorar el ranking en los motores de busqueda.
Gestionar campafias de publicidad pagada (SEM) para atraer trafico relevante y
calificado.

Analizar y reportar el rendimiento de las camparfas de SEO y SEM.

Realizar investigaciones de palabras clave y analisis de la competencia.
Habilidades requeridas:

Experiencia en SEO y SEM.

Habilidad para analizar datos y tomar decisiones basadas en métricas.
Conocimiento de herramientas como Google Analytics, Google Ads, y SErmuch

. Especialista en Redes Sociales

Responsabilidades:

Desarrollar y ejecutar estrategias de redes sociales para aumentar la visibilidad de la

marca y la interaccion con los seguidores.
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Crear y programar publicaciones en diversas plataformas sociales.

Monitorizar y responder a los comentarios y mensajes en las redes sociales.
Analizar el rendimiento de las campanas en redes sociales y ajustar las estrategias
en consecuencia.

Habilidades requeridas:

Conocimiento profundo de las plataformas de redes sociales.

Habilidades de comunicacion y capacidad para interactuar con la audiencia.
Experiencia en el uso de herramientas de gestion de redes sociales.

. Analista de Marketing

Responsabilidades:

Recopilar y analizar datos de todas las campafias de marketing para evaluar su
efectividad.

Identificar tendencias y patrones que puedan informar futuras estrategias de
marketing.

Proporcionar informes regulares sobre el rendimiento de las campafas al Director de
Inbound Marketing.

Colaborar con otros especialistas para optimizar las estrategias basadas en datos.
Habilidades requeridas:

Habilidad para trabajar con datos y analisis estadistico.

Experiencia en el uso de herramientas analiticas.

Capacidad para interpretar datos y proporcionar recomendaciones estratégicas.
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Procesos y Estrategias

1. Atraccion:

o Uso de técnicas de SEO y SEM para atraer trafico organico y pagado.

o Creacion de contenido relevante y valioso para el blog y redes sociales.

2. Conversion:

o Disefio de landing pages efectivas y llamadas a la accion (CTAS).

o Implementacion de formularios y lead magnets para capturar informacion de los
visitantes.

3. Cierre:

o Nutricion de leads a través de campafias de email marketing y contenido
personalizado.

o Utilizacibon de CRM para gestionar y seguir el progreso de los leads hasta la
conversion.

4. Deleite:

o Ofrecer contenido y experiencias excepcionales para fidelizar a los clientes.

o Utilizacion de encuestas y feedback para mejorar continuamente las estrategias y

productos.
Caso de "Muebles Ortega"

"Muebles Ortega”, con su soélida reputacion y tradicion, se beneficiara

enormemente de un departamento de Inbound Marketing bien organizado. La transicion
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de un taller artesanal a una empresa con presencia digital implica la necesidad de una

estrategia de marketing digital robusta y bien ejecutada.

1. Creacion de contenido de valor: Dado que "Muebles Ortega" tiene una historia rica
y productos de alta calidad, el contenido debe resaltar estos aspectos. Blogs sobre la
historia de la empresa, guias de disefio de interiores, y estudios de caso de clientes
satisfechos pueden atraer a una audiencia interesada en muebles de calidad.

2. SEO y SEM: La optimizacién de la tienda en linea para los motores de busqueda
asegurara que los productos de "Muebles Ortega” sean facilmente encontrados por
los clientes potenciales. Campafas de SEM pueden ayudar a captar trafico inmediato
y cualificado.

3. Redes Sociales: Utilizar plataformas como Instagram y Facebook para mostrar los
productos, contar historias de la empresa y interactuar con los seguidores ayudara a
construir una comunidad leal alrededor de la marca.

4. Analisis y Ajustes: Continuamente analizar el rendimiento de las campafas y ajustar
las estrategias basadas en datos asegurara que "Muebles Ortega" se mantenga

competitivo y relevante en el mercado digital.

Con una organizacion del departamento de Inbound Marketing bien estructurada
y enfocada en el cliente, "Muebles Ortega" podra no solo mantener su legado de calidad

y servicio al cliente, sino también expandirse y prosperar en la era digital.
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6.7. Puestos claves del Departamento

El Departamento de Inbound Marketing de "Muebles Ortega" debe estar
compuesto por profesionales con habilidades y roles especificos para garantizar el éxito
de sus estrategias de marketing digital. A continuacion, se describen los puestos claves
necesarios y sus respectivas responsabilidades:

1. Director de Inbound Marketing

Responsabilidades:

Desarrollar y liderar la estrategia de inbound marketing alineada con los

objetivos de la empresa.

e Coordinar y supervisar las actividades del equipo de inbound marketing.

o Colaborar con otros departamentos para asegurar la cohesion en las
estrategias de marketing.

« Evaluar el rendimiento de las campafas y ajustar las estrategias segun sea
necesario.

e« Mantenerse actualizado con las tendencias y mejores practicas de

marketing digital.

Habilidades requeridas:

« Experiencia en marketing digital y liderazgo de equipos.
« Habilidades analiticas y capacidad para interpretar datos.

o Excelentes habilidades de comunicacién y gestion de proyectos.
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2. Especialista en Contenido

Responsabilidades:

e Crear y gestionar contenido de alta calidad para atraer y retener a la audiencia
objetivo.

e Redactar blogs, articulos, guias, estudios de caso, y contenido para redes
sociales.

e Optimizar el contenido para SEO para mejorar la visibilidad en los motores de
busqueda.

e Colaborar con disefiadores gréaficos para producir contenido visualmente atractivo.
Habilidades requeridas:

e Excelentes habilidades de redaccion y edicion.
e Conocimiento en SEO y marketing de contenidos.

e Creatividad y capacidad para generar ideas atractivas.

3. Especialistaen SEO y SEM

Responsabilidades:

e Implementar y gestionar estrategias de SEO para mejorar el ranking en los
motores de busqueda.

e Gestionar campafias de publicidad pagada (SEM) para atraer trafico cualificado.

e Analizar y reportar el rendimiento de las campafas de SEO y SEM.

e Realizar investigaciones de palabras clave y andlisis de la competencia.

Carrera Marketing Digital y Ventas 135



UNIVERSITARIO
%&\U RUMINAHUI

Habilidades requeridas:

e Experiencia en SEO y SEM.
e Habilidad para analizar datos y tomar decisiones basadas en métricas.
e Conocimiento de herramientas como Google Analytics, Google Ads, y

herramientas de SEO.

4. Especialista en Redes Sociales

Responsabilidades:

e Desarrollar y ejecutar estrategias de redes sociales para aumentar la visibilidad
de la marca y la interaccion con los seguidores.

e Crear y programar publicaciones en diversas plataformas sociales.

e Monitorizar y responder a comentarios y mensajes en redes sociales.

e Analizar el rendimiento de las campafias en redes sociales y ajustar las

estrategias en consecuencia.
Habilidades requeridas:

e Conocimiento profundo de las plataformas de redes sociales.
e Habilidades de comunicacion y capacidad para interactuar con la audiencia.

e Experiencia en el uso de herramientas de gestion de redes sociales.
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5. Analista de Marketing

Responsabilidades:

Recopilar y analizar datos de todas las campafias de marketing para evaluar su

efectividad.

¢ Identificar tendencias y patrones que puedan informar futuras estrategias de
marketing.

e Proporcionar informes regulares sobre el rendimiento de las campafas al Director

de Inbound Marketing.

e Colaborar con otros especialistas para optimizar las estrategias basadas en datos.

Habilidades requeridas:

e Habilidad para trabajar con datos y analisis estadistico.
e Experiencia en el uso de herramientas analiticas.

e Capacidad para interpretar datos y proporcionar recomendaciones estratégicas.

6. Diseriador Gréfico

Responsabilidades:

e Crear y disefiar contenido visual para campafas de marketing, incluyendo
imagenes para redes sociales, infografias, banners publicitarios, y mas.

e Colaborar con el Especialista en Contenido para asegurar que el disefio y el
contenido estén alineados.

e Mantener la coherencia de la marca en todos los materiales visuales.
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Habilidades requeridas:

e Habilidades avanzadas en software de disefio grafico como Adobe Photoshop,
lllustrator, y otros.
e Creatividad y atencion al detalle.

e Capacidad para trabajar en equipo y cumplir con plazos ajustados.

7. Especialista en Email Marketing

Responsabilidades:

e Desarrollar y gestionar campafias de email marketing para nutrir leads y fomentar
la retencion de clientes.

e Crear contenido persuasivo y visualmente atractivo para correos electronicos.

e Segmentar listas de correo y personalizar mensajes para diferentes audiencias.

e Analizar el rendimiento de las campafas de email y optimizar las estrategias en

consecuencia.
Habilidades requeridas:

e Experiencia en plataformas de email marketing como MailChimp, Constant
Contacto, u otras.
e Habilidades de redaccién y disefio para correos electronicos.

e Conocimiento de métricas y analisis de email marketing.
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Implementacién en "Muebles Ortega”

Al implementar estos puestos clave, "Muebles Ortega" puede estructurar su
departamento de Inbound Marketing de manera efectiva para aprovechar las
oportunidades del mercado digital. Con un equipo bien organizado y dirigido, la empresa
puede mejorar su presencia en linea, atraer mas clientes potenciales y fortalecer su
marca en el competitivo mercado de muebles.

6.8. Funciones del Departamento

El Departamento de Inbound Marketing de "Muebles Ortega" desempefia un papel
fundamental en la atraccién, conversion, cierre y fidelizacion de clientes a través de
estrategias digitales centradas en el cliente. A continuacion, se describen las funciones
clave del departamento:

1. Desarrollo de Estrategias de Inbound Marketing

e Planificacion y Ejecucién de Campafas: Crear y ejecutar campafias de
marketing que alineen con los objetivos de la empresa. Estas camparfias deben
ser disefladas para atraer, convertir, cerrar y deleitar a los clientes.

e Investigacion de Mercado: Realizar investigaciones de mercado para entender
mejor a los clientes potenciales, sus necesidades y comportamientos, y adaptar

las estrategias de marketing en consecuencia.
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2. Creacion de Contenido

Redaccion de Contenidos: Crear contenido valioso y relevante, como blogs,
articulos, guias, estudios de caso, y publicaciones en redes sociales, para atraer
a la audiencia obijetivo.

Optimizacion de Contenidos: Optimizar todo el contenido para SEO,
asegurando que sea facilmente encontrado por los motores de busqueda y que

atraiga trafico orgénico.

3. Gestion de Redes Sociales

Estrategia de Redes Sociales: Desarrollar y ejecutar estrategias de redes
sociales para aumentar la visibilidad de la marca y la interacciébn con los
seguidores.

Monitoreo y Participacion: Monitorear las plataformas de redes sociales para
interactuar con la audiencia, responder a comentarios y mensajes, y gestionar la

reputacion en linea.

Optimizacion en Motores de Busqueda (SEO)

Investigacion de Palabras Clave: Realizar investigaciones de palabras clave
para identificar términos relevantes que atraeran trafico cualificado.

Mejora del Ranking en Motores de Busqueda: Implementar estrategias de SEO
on-page y off-page para mejorar el ranking de la tienda en linea y otros contenidos

digitales.
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Publicidad Pagada (SEM)

Gestion de Campafias SEM: Crear y gestionar campafas de publicidad pagada,
como Google Ads, para atraer trafico inmediato y cualificado.
Andlisis de Rendimiento: Analizar y reportar el rendimiento de las camparfias de

SEM vy ajustar las estrategias para maximizar el retorno de inversion (ROI).
Email Marketing

Desarrollo de Campafias de Email: Crear y gestionar campafas de email
marketing para nutrir leads y fomentar la retencion de clientes.

Segmentacion y Personalizacion: Segmentar listas de correo y personalizar
mensajes para diferentes audiencias, asegurando una comunicacion relevante y

efectiva.
. Andlisis y Reportes

Monitoreo de KPI: Monitorear los indicadores clave de rendimiento (KPI) de todas
las campanfas de marketing para evaluar su efectividad.

Informes Regulares: Proporcionar informes regulares sobre el rendimiento de las
campafas al Director de Inbound Marketing y otros stakeholders relevantes.
Andlisis de Datos: Utilizar herramientas analiticas para interpretar los datos y

proporcionar recomendaciones estratégicas basadas en los hallazgos.
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. Gestion de Relaciones con Clientes (CRM)

Gestion de Leads: Utilizar herramientas de CRM para gestionar y seguir el
progreso de los leads desde la atraccidn hasta la conversion.
Nutricién de Leads: Desarrollar programas de nutricion de leads para mantener

el interés de los prospectos y guiarlos a través del embudo de ventas.

Innovacion y Mejora Continua

Adopcion de Nuevas Tecnologias: Mantenerse al dia con las Ultimas tendencias
y tecnologias en marketing digital para asegurar que las estrategias de la empresa
sean innovadoras y efectivas.

Optimizacion de Procesos: Evaluar y optimizar continuamente los procesos de

marketing para mejorar la eficiencia y efectividad.

Aplicacién en "Muebles Ortega"

Implementar estas funciones en el Departamento de Inbound Marketing de

"Muebles Ortega" permitird a la empresa:

1

Aumentar la Visibilidad de la Marca: A través de contenido valioso y estrategias
de SEO, la empresa puede mejorar su presencia en linea.

Atraer Trafico Cualificado: Utilizando campafias de SEM y contenido optimizado
para SEO, "Muebles Ortega” puede atraer a clientes potenciales interesados en sus

productos.
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la empresa puede nutrir y convertir leads en clientes fieles.

Convertir Leads en Clientes: A través de estrategias de email marketing y CRM,

Fidelizar Clientes Existentes: Ofreciendo contenido continuo y experiencias

excepcionales, "Muebles Ortega" puede mantener y fortalecer las relaciones con los

clientes existentes.

Con un Departamento de Inbound Marketing bien estructurado y orientado a

resultados, "Muebles Ortega" estara en una posicion solida para expandirse y prosperar

en el mercado digital.

6.9. Organigrama Organico-Funcional

Figura 7. Organigrama Orgdnico — Funcional

MUEBLES
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MUEBLES
ORAKETING

.
CXED
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e Content SEM

SEO and SEM Specialst

Conte Stiol=st Specialist
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Cobntent Speciafst SEO & SEM Specialist  Emall Marketing Specialist

Fuente: Elaboracion Propia
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6.10. Implementar campafas con Inbound Marketing: Metodologia

La implementacion de campafas de inbound marketing en "Muebles Ortega"
requiere una metodologia estructurada que asegure la atraccién, conversién y retencion
de clientes de manera efectiva. A continuacion, se detallan los elementos clave de esta

metodologia:

6.10.1. Buyer Persona
Buyer Persona es una representacion semificticia del cliente ideal basado en

datos reales sobre la demografia, comportamiento, motivaciones y objetivos de los
clientes. Crear buyer personas ayuda a "Muebles Ortega" a entender mejor a sus clientes
y a personalizar las estrategias de marketing para satisfacer sus necesidades
especificas.

Pasos para Crear Buyer Personas:

1 Investigacion:

e Recopilar datos demograficos y psicograficos de los clientes actuales.
e Realizar encuestas y entrevistas con los clientes.

e Analizar el comportamiento de los usuarios en el sitio web y redes sociales.

2 Segmentacion:

e |dentificar patrones y segmentos comunes entre los clientes.

e Crear perfiles detallados de los diferentes segmentos.
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3 Documentacion:

e Definir las caracteristicas clave de cada buyer persona, incluyendo edad, género,
ocupacion, intereses, desafios y objetivos.

e Darle un nombre y una historia a cada buyer persona para humanizar los perfiles.

4 Uso de las Buyer Personas:

e Utilizar las buyer personas para guiar la creacién de contenido y las estrategias
de marketing.
e Personalizar los mensajes y las ofertas para cada segmento.
6.10.2. Buyer’s Journey
Buyer’s Journey es el proceso que sigue un comprador desde que se da cuenta
de una necesidad hasta que realiza una compra. Comprender este viaje permite a
"Muebles Ortega" crear contenido relevante y oportuno para cada etapa del proceso.

Etapas del Buyer’s Journey:
1 Conocimiento (Awareness):

e Elcliente se da cuenta de que tiene una necesidad o problema.
e Estrategias: Crear contenido educativo como blogs, infografias y videos que

aborden problemas comunes y proporcionen soluciones.

2 Consideracion (Consideration):

e Elcliente investiga y evalla diferentes soluciones para su necesidad o problema.
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e Estrategias: Ofrecer contenido mas detallado como guias, eBooks, webinars y
comparaciones de productos.
3  Decision (Decision):
e El cliente esta listo para tomar una decision de compra.
e Estrategias: Proporcionar testimonios de clientes, estudios de caso,

demostraciones de productos y ofertas especiales.

6.10.3. Sales Process

El Sales Process es una serie de pasos estructurados que sigue el equipo de
ventas para convertir leads en clientes. Integrar el proceso de ventas con las estrategias
de inbound marketing garantiza una transicion fluida y una experiencia positiva para el
cliente.

Pasos del Sales Process:

1. Generacidon de Leads:

e Utilizar tacticas de inbound marketing para atraer visitantes y convertirlos en leads.

e Estrategias: Formularios de captura de leads, landing pages optimizadas y

llamadas a la acciéon (CTAS).
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2. Calificacién de Leads:

e Evaluar la calidad y el interés de los leads para determinar si estan listos para el
contacto de ventas.

e Estrategias: Implementar un sistema de puntuacion de leads (lead scoring)
basado en la interaccion y el comportamiento.

3. Nutricion de Leads:

e Mantener el interés de los leads a través de campafias de email marketing y
contenido personalizado hasta que estén listos para comprar.

e Estrategias: Secuencias de correos electronicos automatizados, contenido

exclusivo y seguimiento personalizado.
4. Presentacion y Propuesta:

e Presentar el producto o servicio al lead calificado y hacer una propuesta de valor
clara.
e Estrategias: Reuniones de ventas, demostraciones de productos y propuestas

personalizadas.
5. Negociacion y Cierre:

e Resolver cualquier objecién o duda del cliente y cerrar la venta.
e Estrategias: Ofertas especiales, negociacion de términos y seguimiento

constante.
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6. Post-Ventay Fidelizacion:

e Asegurar la satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad a través de un excelente

servicio post-venta.

e Estrategias: Encuestas de satisfaccion, programas de fidelizacién y contenido

continuo de valor.

6.11.

Idea de
Promocion

Descuentos
Temporales

Promociones
por Temporada

Combos de

Productos

Programas de
Fidelizacion

Técnica lluvia de ideas para Promociones

Tabla 5. Lluvia de ideas para promociones

Descripcién

Ofrecer descuentos por
tiempo limitado en
productos
seleccionados.

Crear ofertas especiales
para diferentes
estaciones del afio
(verano, otoiio, etc.).
Ofrecer paquetes de
productos con descuento
(por ejemplo, compra un
soféa y recibe un 20% de
descuento en una mesa
de centro).

Implementar un
programa de puntos que
los clientes puedan
acumular y canjear por
descuentos o productos
gratuitos.
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Objetivo

Aumentar las
ventas rapidas

Adaptarse a las
necesidades
estacionales

Incrementar el valor
de las ventas

Fomentar la lealtad
del cliente

Puablico Objetivo

Clientes actuales y
potenciales

Todos los clientes

Clientes actuales

Clientes
frecuentes
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Sorteos y
Concursos

Dias
Especiales de
Descuento

Descuentos
para Nuevos
Clientes

Ofertas de
Referidos

Promociones
de Fin de
Semana

Personalizaciéon

Gratuita

Eventos de
Lanzamiento

Envio Gratuito
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Realizar sorteos y
concursos en redes
sociales donde los
participantes puedan
ganar productos de
"Muebles Ortega".
Ofrecer descuentos
especiales en dias
significativos (Black
Friday, Cyber Monday,
aniversario de la
empresa, etc.).

Ofrecer un descuento
especial a los clientes
gue realicen su primera
compra.

Implementar un sistema
donde los clientes
actuales reciban
descuentos o
recompensas por referir
nuevos clientes.

Ofrecer promociones
exclusivas durante los
fines de semana para
incentivar las compras.
Ofrecer servicios de
personalizacion gratuitos
(por ejemplo, eleccién de
telas, colores) durante
un periodo promocional.
Organizar eventos de
lanzamiento de nuevas
colecciones con
descuentos exclusivos
para los asistentes.
Ofrecer envio gratuito en
compras superiores a un
monto determinado.
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Aumentar la
interaccion en redes
sociales

Aumentar las
ventas en fechas
clave

Atraer nuevos
clientes

Expandir la base de
clientes

Incrementar ventas
en periodos
especificos

Aumentar el valor
percibido de los
productos

Generar interés y
ventas iniciales

Reducir la barrera
de compra

Seguidores en
redes sociales

Todos los clientes

Nuevos visitantes
al sitio web

Clientes actuales y
sus redes de
contactos

Todos los clientes

Clientes
interesados en
productos
personalizados

Clientes actuales y
potenciales

Todos los clientes
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de Recompra

Descuentos por
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Ofrecer descuentos o
incentivos a los clientes
gue realizan una
segunda compra dentro

de un periodo especifico.

Ofrecer descuentos

Aumentar la tasa de @ Clientes recientes

recompra

Incrementar el ticket Todos los clientes
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Valor de progresivos basados en  promedio
Compra el valor total de la
compra (por ejemplo,
10% de descuento en
compras de $500 o
mas).
Colaboraciones Realizar promocionesy  Aumentar la Seguidores de
con Influencers campafas en visibilidad de la influencers
colaboracion con marca
influencers del &mbito de
la decoracién y disefio
de interiores.
Fuente: Propia del Autor
6.12. Técnica lluvia de ideas para Contenido
Tabla 6. Lluvia de ideas para contenido
Idea de . . Pablico
. Descripcion Objetivo e
Contenido P J Objetivo
Escribir articulos sobre e Clientes
. . Aumentar trafico :
Blogs sobre tendencias de decoracion, potenciales e
. . web yeducarala .
Decoracién consejos y trucos para el T interesados en
audiencia .
hogar. decoracion
Crear videos tutoriales que .
. . Aumentar la Usuarios de
Tutoriales en muestren como montar o e
. visibilidad y el YouTube y
Video decorar con los muebles ;
B . engagement redes sociales
de "Muebles Ortega”.
. Facilitar el
. Desarrollar guias .
Guias de proceso de Clientes
detalladas que ayuden a . .
Compra : . decision de potenciales
los clientes a elegir los
compra
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Testimonios de
Clientes

Detras de
Camaras

Colaboraciones
con Influencers

Estudios de
Caso

Infografias

Ebooks y Guias
Descargables

Publicaciones en
Redes Sociales

Boletines
Informativos
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muebles adecuados para
sus necesidades.
Publicar testimonios y
resefas de clientes
satisfechos con fotos de
sus muebles en sus
hogares.
Mostrar el proceso de
fabricacion y la historia
detras de los muebles de
"Muebles Ortega".
Crear contenido en
colaboracion con
influencers del sector de la
decoracion y el disefio de
interiores.
Publicar estudios de caso
detallados que muestren
cémo los productos de
"Muebles Ortega" han
mejorado espacios
especificos.
Disefar infografias sobre
temas relacionados con la
decoracién, como
combinaciones de colores
y estilos de muebles.
Ofrecer ebooks y guias
descargables sobre disefio
de interiores y decoracion.
Crear publicaciones
atractivas y consistentes
en redes sociales que
incluyan fotos de
productos, promociones y
contenido inspiracional.
Enviar boletines
informativos por correo
electrénico con
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Generar
confianza y
credibilidad

Humanizar la
marca y crear una
conexion
emocional

Aumentar la
visibilidad de la
marca

Mostrar la
efectividad y el
impacto de los
productos

Proveer contenido
visual y
compartible

Generar leads y
ofrecer valor
afiadido

Aumentar el
engagementy la
fidelizaciéon

Mantener a los
clientes

Clientes
potenciales

Todos los
clientes

Seguidores de
influencers

Clientes
potenciales

Seguidores en
redes sociales

Clientes
potenciales

Seguidores en
redes sociales

Clientes
suscritos
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actualizaciones de informados y
productos, promocionesy  comprometidos
contenido exclusivo.
Crear series de blogs
sobre temas especificos,

. o~ Mantener el Clientes
Series de Blogs como "Como decorar tu . ) : :
o . interés continuado potenciales y
Tematicos sala de estar" o "ldeas de L
. de la audiencia actuales
muebles para espacios
pequefios".
Incentivar a los clientes a
compartir fotos .
. p_ . y Clientes
Contenido experiencias con los Fomentar la
. e, actuales y
Generado por muebles de "Muebles participacion y la .
. .\ . : seguidores en
Usuarios Ortega" y republicar este comunidad .
. redes sociales
contenido en redes
sociales.

Organizar webinars y
eventos en vivo sobre

g Educar a la Clientes
. temas de decoracion y . .
Webinars y . . audiencia 'y potenciales e
: disefio de interiores, )
Eventos en Vivo . : . fomentar la interesados en
permitiendo la interaccion . - .
. interaccion decoracién
directa con expertos de la
empresa.
: . Clientes
Publicar contenido sobre Aumentar la .

. " ., conscientes y
Articulos sobre los esfuerzos de "Muebles  percepcion reocupados
Sostenibilidad Ortega" en sostenibilidad y positiva de la P P .

. . por el medio
responsabilidad social. marca .
ambiente

Fuente: Propia del Autor

6.13. Plan de Contenidos

El Plan de Contenidos es una hoja de ruta que guia la creacion, publicacion y
gestién del contenido de marketing de "Muebles Ortega". Este plan asegura que todo el

contenido esté alineado con los objetivos de la empresa y responda a las necesidades
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de la audiencia. A continuacion, se presenta un ejemplo de plan de contenidos para un
mes, detallando los tipos de contenido, los temas, los canales de distribucion y el
calendario de publicacion.

Objetivos del Plan de Contenidos

e Aumentar la visibilidad de la marca.
e Atraer trafico al sitio web.
e Generar y nutrir leads.

e Fomentar la lealtad del cliente.
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Semana

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Dia

Lunes

Miércoles

Viernes

Martes

Jueves

Séabado

Lunes

Miércoles

Viernes

Martes

Jueves

Séabado

Tipo de Contenido
Blog

Video Tutorial
Publicacion Social
Infografia

Email Marketing

Testimonio de
Cliente

Blog

Webinar

Publicacién Social

Ebook

Articulo sobre
Sostenibilidad

Sorteo/Concurso

Descripcion del Plan
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Tabla 7. Plan de Contenidos Mensual

Tema/Titulo

"Tendencias de Decoracion para
el Verano 2024"

"Como Armar tu Nuevo Sofad en 5
Sencillos Pasos”

Foto del producto destacado de
la semana

"Guia de Combinacién de
Colores para tu Sala"
"Promociones Exclusivas de
Verano"

"La Experiencia de Juan con
Muebles Ortega"

"Cémo Elegir el Mueble Perfecto
para Espacios Pequefios"

"Disefio de Interiores:
Consejos de Expertos"

Video detras de
camaras del proceso de
fabricacion

"Guia Completa de
Decoracion para el Hogar"

"Nuestros Esfuerzos
para un Futuro Sostenible"

Concurso en Instagram:
Gana un Set de Muebles

Fuente: Propia del Autor

Canal de
Distribuciéon
Sitio web, Redes
sociales
YouTube, Redes
sociales
Instagram,
Facebook

Blog, Redes
sociales

Correo
electrénico

Sitio web, Redes
sociales

Sitio web, Redes
sociales

Sitio web,
YouTube

Instagram,
Facebook

Sitio web, Redes
sociales

Blog, Redes
sociales
Instagram,
Facebook

Responsable

Especialista en
Contenido
Especialista en
Contenido
Especialista en
Redes Sociales

Disefiador Gréfico

Especialista en
Email Marketing
Especialista en
Contenido
Especialista en
Contenido
Especialista en
Contenido

Especialista en
Redes Sociales

Especialista en
Contenido
Especialista en
Contenido
Especialista en
Redes Sociales

Tipo de Contenido: Diversificar el tipo de contenido (blogs, videos, infografias,

webinars, etc.) para mantener el interés y atraer diferentes segmentos de la

audiencia.

Tema/Titulo: Elegir temas relevantes que resuenen con la audiencia objetivo y se

alineen con las tendencias actuales y los productos de "Muebles Ortega".

Canal de Distribucion: Utilizar maltiples canales de distribucion para maximizar el

alcance del contenido, incluyendo el sitio web, redes sociales, correo electrénico y

YouTube.
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4  Responsable: Asignar claramente las responsabilidades de creacion y publicacion
del contenido para asegurar la consistencia y la calidad.
Implementacion en "Muebles Ortega”
Semana 1:
e Lunes: Publicar un blog sobre las tendencias de decoracion para el verano 2024,
optimizado para SEO.
e Miércoles: Subir un video tutorial en YouTube mostrando como armar un sofa,
compartido en redes sociales.
e Viernes: Publicar una foto destacada del producto de la semana en Instagram y
Facebook.
Semana 2:
e Martes: Crear y compartir una infografia sobre la combinacion de colores para la
sala en el blog y redes sociales.
e Jueves: Enviar un correo electrénico con promociones exclusivas de verano a la
lista de suscriptores.
e Séabado: Publicar un testimonio de cliente en el sitio web y redes sociales para
generar confianza.
Semana 3:

Lunes: Publicar un blog con consejos sobre cdmo elegir muebles para espacios

pequenos.
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e Miércoles: Organizar un webinar con expertos en disefio de interiores, promovido
en el sitio web y YouTube.
e Viernes: Compartir un video detras de cadmaras del proceso de fabricacion de los

muebles en Instagram y Facebook.
Semana 4:

e Martes: Ofrecer un ebook descargable sobre decoracion del hogar, promocionado
en el sitio web y redes sociales.

e Jueves: Publicar un articulo sobre los esfuerzos de sostenibilidad de la empresa
en el blog y redes sociales.

e Sdabado: Realizar un concurso en Instagram para ganar un set de muebles,

incentivando la participacion y el engagement.

Este plan de contenidos ayudara a "Muebles Ortega" a mantener una presencia
constante y relevante en multiples canales, atraer a una audiencia diversa y fomentar la
lealtad de los clientes.

6.14. Cronograma de anuncios

Un cronograma de anuncios bien estructurado asegura que las campafnas
publicitarias de "Muebles Ortega” se ejecuten de manera eficiente y efectiva. Este
cronograma detalla los tipos de anuncios, los canales de distribucion, las fechas de
lanzamiento y los responsables de cada tarea. A continuacion, se presenta un ejemplo

de cronograma mensual para los anuncios de "Muebles Ortega".
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6.15. Ejemplo de Cronograma de Anuncios Mensual

Semana

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Dia

Lunes

Miércoles

Viernes

Martes

Jueves

Sabado

Lunes

Tipo de
Anuncio
Anuncio
en Redes
Sociales
Anuncio
en Google
Ads
Anuncio
en Emall
Marketing
Anuncio
en Redes
Sociales
Anuncio
en Google
Display
Anuncio
en
YouTube
Anuncio
en Redes
Sociales
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Tabla 7. Cronograma de anuncios

Contenido/Titulo

"Nueva Coleccidn
de Verano: 20% de

Descuento”

"Muebles Ortega:
Calidad y Estilo"

"Promociones
Exclusivas de
Verano"

"Concurso: Gana
un Set de Muebles"

"Descubre

Nuestros Disefos

Exclusivos"

"Tutorial: Cémo
Decorar tu Sala de

Estar"

"Testimonios de

Clientes
Satisfechos"

Canal de
Distribucion

Instagram,
Facebook

Google Ads

Correo
electrénico

nstagram,
Facebook

Google
Display
Network

YouTube

Instagram,
Facebook

Objetivo

Aumentar
ventas

Aumentar
trafico al sitio
web

Generar leads

Aumentar
engagement

Aumentar
visibilidad de
marca

Educar y
atraer clientes

Generar
confianza y
credibilidad

Responsable

Especialista
en Redes
Sociales
Especialista
en SEO vy
SEM
Especialista
en Email
Marketing
Especialista
en Redes
Sociales
Especialista
en SEO vy
SEM

Especialista
en Contenido

Especialista
en Redes
Sociales
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Semana 4

Miércoles

Viernes

Martes

Jueves

Sabado

Anuncio
en Google
Ads
Anuncio
en Email
Marketing
Anuncio
en Redes
Sociales
Anuncio
en Google
Display
Anuncio
en
YouTube
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"Descuentos
Especiales por
Tiempo Limitado"

"Nuevas Llegadas:

Muebles
Modernos"
"Promocion de Fin
de Semana: Envio
Gratis"

"Muebles Ortega:
Tradicion y
Modernidad"
"Detras de
Camaras: Proceso
de Fabricacion”

Google Ads

Correo
electronico

Instagram,
Facebook

Google
Display
Network

YouTube

FUENTE: Elaboracion Propia

Aumentar
ventas

Aumentar
conocimiento
del producto
Incrementar
ventas en el
fin de semana
Aumentar
visibilidad de
marca

Humanizar la
marca

Especialista
en SEOy
SEM
Especialista
en Email
Marketing
Especialista
en Redes
Sociales
Especialista
en SEOy
SEM

Especialista
en Contenido
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Descripcion del Cronograma

1 Anuncios en Redes Sociales: Publicar anuncios en Instagram y Facebook para
promocionar descuentos, concursos, testimonios de clientes y promociones
especiales.

2 Anuncios en Google Ads: Ejecutar campafas de Google Ads para aumentar el
trafico al sitio web y promover ofertas especiales.

3 Anuncios en Google Display: Utilizar la red de Google Display para aumentar la
visibilidad de la marca a través de banners publicitarios en sitios web relevantes.

4  Anuncios en YouTube: Crear anuncios en YouTube para educar a los clientes,
mostrar tutoriales y compartir contenido detras de camaras.

5 Anuncios en Email Marketing: Enviar campafias de correo electronico con
promociones exclusivas, nuevas llegadas y descuentos especiales para generar

leads y aumentar el conocimiento del producto.

Implementacién en "Muebles Ortega”

Semana 1:

e Lunes: Publicar un anuncio en redes sociales sobre la nueva coleccion de verano
con un 20% de descuento.

e Miércoles: Lanzar una campafa de Google Ads para aumentar el tréfico al sitio
web.

e Viernes: Enviar un correo electrénico promocionando las ofertas exclusivas de

verano.
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Semana 2:

Martes: Anunciar un concurso en redes sociales para ganar un set de muebles.
Jueves: Ejecutar una campafa en Google Display para destacar los disefios
exclusivos de la marca.

Sabado: Publicar un anuncio en YouTube con un tutorial sobre decoracién de la

sala de estar.

Semana 3:

Lunes: Publicar testimonios de clientes satisfechos en redes sociales.
Miércoles: Lanzar una campafia de Google Ads con descuentos por tiempo
limitado.

Viernes: Enviar un correo electrénico presentando las nuevas llegadas de

muebles modernos.

Semana 4:

Martes: Anunciar una promocion de fin de semana con envio gratis en redes
sociales.

Jueves: Ejecutar una campafia en Google Display destacando la combinacion de
tradicion y modernidad de "Muebles Ortega".

Sabado: Publicar un anuncio en YouTube mostrando el proceso de fabricacién

detras de camaras.
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Este cronograma de anuncios ayuda a "Muebles Ortega" a mantener una
presencia constante y efectiva en multiples canales, asegurando que los mensajes de

marketing lleguen a la audiencia adecuada en el momento adecuado.
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CAPITULO VII: PROCESO TECNICO LOGISTICO E IMPLEMENTACION DE TODO
EL ECOSISTEMA DIGITAL.
7.1 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page,

Perfil del Negocio

,Q‘ Inicio Tienda Acerca de Contactenos

Aporte una atmosfera
Unica a una habitacion

Nos encanta
mezclar estilos
originales

"Muebles Ortega" ofrece una gama de productos y
servicios centrados en el disefio, fabricacion y
comercializacién de muebles de alta calidad que combinan
funcionalidad, durabilidad y estética. La empresa se
destaca por su enfoque en disefio y personalizacion,
ofreciendo muebles disefiados a medida que pueden ser
personalizados segtn las necesidades y preferencias del
cliente, asegurando que cada pieza sea Unica y se ajuste
perfectamente al estilo del cliente. Utilizan materiales de
alta calidad y técnicas avanzadas de fabricacion para

garantizar la durabilidad y resistencia de sus productos.
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Contemporaneo

Para aquellos que valoran la elegancia y la durabilidad,
estamos comprometidos a ofrecer lo mejor en disefio de
muebles. Cada pieza esta cuidadosamente elaborada para
combinar estilo y funcionalidad, creando un ambiente

coémodo y armonioso en su hogar.

Si bien nuestra atencion al detalle asegura un acabado
impecable y duradero, nuestro equipo se encargaré de
agregar toques personalizados y acogedores que

transformaran su espacio en un refugio calido y acogedor

para usted y su familia.

Retro chic, el
estilo moderno se
enfoca en lineas
limpias, curva

Este estilo incorpora una variedad de materiales y formas
diferentes, lo que lo hace emocionante de explorar. Las
lineas elegantes y bien definidas, junto con formas tanto
organicas como geomeétricas, crean una apariencia
visualmente atractiva. Sin embargo, la funcion sigue siendo
primordial, lo que lo hace no solo elegante, sino también

sumamente practica.
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Muebles de cocina Armario

Cuna
$250.00 $350.00 $350.00

Por qué los clientes nos aman

K KKk Kk Juan Jiménez % K K Alicia Almendros

Como amante de la decoracién casera hecha a mano desde hace Era un poco escéptica al principio, ya que nunca habia comprado

mucho tiempo, puedo decir que esta marca es diferente. En primer decoracién o muebles en linea, pero justedes crearon una
lugar, aunque el precio pueda parecer elevado, deberias ver su experiencia estelar con su tienda! Y la entrega fue
TikTok para saber cuanto esfuerzo ponen estos chicos en crear algo sorprendentemente rapida. El color de la silla coincide exactamente

tan elegante y a la vez Unico. con el de la foto, y el juego de jarrones de madera es siper

elegante.
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Visitenos

Nuestra direccion
Latacunga, Latacunga, Ecuador

Cémo llegar @

Horario de apertura

Todos los dias de 10:00 a 19:00

Informacién de contacto
0998195153

mueblesortega721@gmail.com

006 X

Inicio / Tienda < >
b 'l;,\ .
N Armario
I
1\
B $350.00
1.
o Disponible
L Anadir a la cesta
I Comparte este producto con sus =
| ﬁCompartir XCompartir @Fl’jelo
Inicio / Tienda & D

Cuna

$350.00

Disponible

Aiiadir a la cesta

ety

C te este pr con sus

L £] Compartir X Compartir ® Fijelo
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Inicio / Tienda < >
Armario 2 puertas

$500.00

Disponible

Aiadir a la cesta

Comparte este producto con sus amigos

[ 1] Compartir X Compartir @ Fijelo

Inicio / Tienda < >
Repisa

$350.00

Disponible

Comparte este producto con sus

[ £] Compartir X Compartir @ Fijelo

Informacion de pago

Carrito de
CcCom pra S © Pago en efectivo

Atras a Tienda

¢Alguna peticion especial sobre su pedido?

Armario Deja un comentario
x 1 $350.00
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iGracias por su pedido! & & &

La confirmacion del pedido v las actualizaciones se enviaran a

sjeampierre97@gmail.com.

Pedido 2QMJIM Imprimir pedido
AGO 29,2024 07:18 pm

Estado del pago: En espera de pago

Pago en efectivo
Total $350.00

Su pedido
|

Armario

x1

Seguir Comprando

Mbénica Guaman

Motificar uso indebido

Realizado por @ Ecwid de Lightspeed
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# oo 8@

0 Q Buscar en Facebook @ g,%

©
21
®

Administrar pagina 0}

g Muebles Ortega

CONTACTOS

Mucbles
ORTEGA l © v

LOS MEJORES MUEBLES

J Centro de anuncios Fabricacién artesanal de muebles de

@ c ) maderg de alta calidad.
rear anuncios

Muebles Ortega

9 Me gusta « 10 seguidores

Mas herramientas ~
Administra tu empresa en las aplicaciones de
Meta
Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Ver mas v
TN “

g Muebles Ortega

Transparencia de la pagina

Acontecimientos importantes Cotopaxi

0 International

Airport

La?acunga

Pujili*
®

ﬁ Latacunga, Latacunga, Ecuador

Direccién

° Latacunga, Ecuador

Area de servicio

{. 098 827 8078

Mévil

P¥4 mueblesortega721@gmail.com
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@ Muebles Ortega

Somos una empresa dedicada a la fabricacion
artesanal de muebles de madera de alta calidad.

Nos especializamos en crear piezas Gnicas y g

personalizadas.

Muebles

UNIVERSITARIO

RUMINAHUI

]

bril - @

Ortega

¢3Muebles Ortega - con la mejor calidad &
Contactos:

Pagina - Muebles

Promocionar pagina

J 0988278078
' Disefio y fabricacién de muebles para el hogar y la oficina,

incluyendo mesas, sillas, sofas, camas, armarios y estanterias.
" Muebles personalizados segtin las necesidades y preferencias de

Latacunga, Latacunga, Ecuador

Fotos Ver todas |

nuestros clientes.
' Aca... Ver mas

Nuebles Ortega

muebles de madera

M U E B LES Nuestros muebles estan hechos a

mano por expertos artesanos que

ORTEGA

utilizan técnicas tradicionales y

materiales sostenibles para garantizar
productos excepcionales.
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Muebles Qrtega

ortegamuebles567

ortegamuebles567 @ Muebles Ortega - con la mejor calidad
Contactos:

0988278078
" Disefio y fabricacién de muebles para el hogar y la oficina,
incluyendo mesas, sillas, sofés, camas, armarios y estanterias.
" Muebles personalizados seg(n las necesidades y preferencias
de nuestros clientes.
" Acabados y tratamientos especiales para realzar la belleza
natural de la madera.
" Asesoramiento experto en disefio de interiores para integrar
nuestros muebles de manera armoniosa en cualquier espacio.
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{

ortegamuebles567 Editar perfil Verarchivo

3 publicaciones 5 seguidores 0 seguidos
Inicio

Ortega
Busqueda
Explorar

Reels

Mensajes

@
Q
®
G]
©)
<

Notificaciones
8 PUBLICACIONES R GUARDA 2) ETIQUETADAS

©)

Crear

He productos

'S MUEBLES

¥ tesanal de muebles de
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CAPITULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION

8.1 Gastos de Promocidn

Tabla 8. Gastos de Promocion

Elemento Descripcion
Obijetivo de la Incrementar la visibilidad y posicionamiento de la marca a través de
promocion campafias publicitarias.

Medios utilizados  Publicidad en redes sociales, Google Ads, camparias de email

marketing, colaboraciones con influencers.

Costos asociados $100 mensuales para campafias digitales, $50 mensuales para email

marketing, $75 trimestrales para colaboraciones con influencers.

Frecuencia de Camparias continuas con ajustes trimestrales basados en resultados.

implementacion

Indicadores de

éxito base de datos de clientes.

FUENTE: Elaboracion Propia

8.2 Asignacion de presupuesto mensual y anual

Tabla 9. Asignacion de presupuesto mensual y anual

Mes Publicidad Digital Email
Marketing
Enero $100 $50
Febrero $100 $50
Marzo $100 $50
Abril $100 $50
Mayo $100 $50
Junio $100 $50
Julio $100 $50
Agosto $100 $50
Septiembre $100 $50

Carrera Marketing Digital y Ventas

Influencers

$25
$25
$25
$25
$25
$25
$25
$25
$25

Otros
Gastos

$10
$10
$10
$10
$10
$10
$10
$10
$10

Incremento del trafico web, aumento en las ventas, crecimiento en la

Total

Mensual
$185
$185
$185
$185
$185
$185
$185
$185
$185
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Octubre $100 $50 $25 $10 $185
Noviembre $100 $50 $25 $10 $185
Diciembre $100 $50 $25 $10 $185
Total $1,200 $600 $300 $120 $2,220
Anual
FUENTE: Elaboracién Propia
8.3 Plan de Inversion en plataformas digitales
Tabla 10. Plan de Inversion en plataformas digitales
Plataforma  Tipo de Inversién Detalles Presupuesto
Anual
Publicidad de Orientada a captar leads enerar
Google Ads . . - : Pt y 9 $500
busqueda y display trafico hacia el sitio web.
Campanas de Enfocadas en audiencias especificas
Facebook L .
Ads segmentacion basadas en intereses y $500
avanzada comportamientos.
Instagram Publicidad en feed e Atraer a un publico més joven con
. o . $500
Ads historias contenido visualmente atractivo.
SEO Optlmlzacmn’ en I\_/I(_ejorar la visibilidad organica del $500
motores de busqueda  sitio web a largo plazo.
. . Crear campafias automatizadas que
Email Herramientas y . .
. o mantengan a los clientes informadosy = $500
Marketing automatizacion .
comprometidos.
Total $2,500
FUENTE: Elaboracion Propia
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8.4 Plan de Inversion en Marketing Tradicional

Medio
Radio

Prensa
Escrita

Publicidad
Exterior

Television
Local

Total

8.5 Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes:

Tabla 11. Plan de Inversion en Marketing Tradicional

Descripcion del Plan

Spots en  emisoras
locales

Anuncios en periddicos

locales y  revistas
especializadas
Carteles y  vallas

publicitarias en zonas
estratégicas

Publicidad en canales
locales

Detalles de Implementacion

Promocionar ofertas y novedades,
especialmente en temporadas altas.
Enfocado en  publicos mas
tradicionales que aun consumen
estos medios.

Incrementar la visibilidad en areas
con alto trafico, dirigidas a atraer
trafico peatonal y vehicular.
Anuncios cortos enfocados en la
identidad de marca y promociones
puntuales.

FUENTE: Elaboracion Propia

8.5.1 Producto

Elemento
Personalizacién

Tabla 12. Producto
Descripcion

(e.g., Navidad, San Valentin).
Lanzar productos en edicion limitada que solo estaran disponibles durante

Presupuesto

Anual

$500

$500

$500

$500

$2,000

Ofrecer opciones de personalizacion de productos en fechas especiales

Crear combos o0 paquetes especiales que incluyan varios productos a un

Ediciones
Limitadas periodos especificos.
Paquetes
Especiales precio promocional.
FUENTE: Elaboracion Propia
8.5.2 Precio
Elemento

Descuentos por
Temporada

Descripcion

Friday, Cyber Monday, y festividades locales.
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Aplicar descuentos especificos en fechas importantes como Black
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Ofertas Reldmpago

Precio Psicologico

Elemento
E-commerce
Optimizado
Distribucion Local

Alianzas
Estratégicas

8.5.4 Promocién

Elemento
Publicidad en Redes
Sociales
Email Marketing

Campairias de
Influencers

UNIVERSITARIO
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Implementar descuentos por tiempo limitado durante dias clave para
incentivar la compra inmediata.
Utilizar estrategias de precios terminados en .99 para hacer que los

productos parezcan mas accesibles.
FUENTE: Elaboracion Propia

Tabla 13. Precio
Descripcion
Asegurar que la plataforma de compra en linea esté completamente
optimizada para mdviles y facil de usar.
Ampliar los puntos de entrega rapida en zonas urbanas durante fechas de
alta demanda.
Formar alianzas con tiendas locales para ofrecer puntos de recoleccion o

compras en fisico en fechas clave.
FUENTE: Elaboracion Propia

Tabla 14. Promocidn
Descripcion
Aumentar la inversion en publicidad dirigida en redes sociales durante
las fechas clave.
Enviar campafias de correo electronico con ofertas exclusivas para
suscriptores en dias especiales.
Colaborar con influencers para promover productos en fechas

importantes, creando contenido especifico para la ocasion.
FUENTE: Elaboracion Propia

8.6. Campafas pagadas#4 en Redes Sociales por Ads (Meta, Twitter, TikTok,

LinkedIn)

Plataforma

Tipo de
Campania

Tabla 15. Campanas en Redes Sociales
Presupuesto

Objetivo Anual

Carrera Marketing Digital y Ventas 175



UNIVERSITARIO
%&\U RUMINAHUI

Facebook Ads Camparias de Reengagement de usuarios que han $500
Retargeting interactuado previamente con el
sitio web o redes sociales.
Instagram Ads Publicidad en Aumentar la visibilidad de $500
Historias y Feed  productos y promociones en fechas
especificas.
Meta (Facebook e  Segmentacion Llegar a audiencias especificas $500
Instagram) Avanzada basadas en intereses y
Combined comportamiento de compra.
Total $1,500

FUENTE: Elaboracion Propia
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8.7. Campanfas pagadas # 5 en Motores de busqueda por: GoogleAds 3y Youtube

Ads 2

Tabla 16. . Camparfias pagadas # 5 en Motores de busqueda por: GoogleAds 3y Youtube Ads 2

Plataforma Tipo d? Objetivo Presupuesto
Campana Anual
Busqueda de | Captar clientes potenciales que
Google Ads #1 | Palabras buscan términos relacionados con $600
Clave muebles.
Campafias de Reenganchar a usuarios que han
Google Ads #2 panas visitado el sitio, pero no han $400
Remarketing .
realizado una compra.
Google Ads #3 Cgmpanas de | Aumentar !a_ visibilidad d_e la $500
Display marca en sitios web relacionados.
Total $1,500
Youtube Ads #1 Anuncios en | Promocionar pro_ductos a través $400
Videos de anuncios en videos relevantes.
ANUNCios In- Aumentar el conocimiento de la
Youtube Ads #2 Stream marca mediante anuncios en la $300
plataforma de YouTube.
Total $700
Gran Total $2,200
FUENTE: Elaboracién Propia
8.8. Google Analytics
Tabla 17. Google Analytics
. N Costo Anual
Actividad Descripcion Estimado
Configuracion Implementacion de seguimiento en el sitio web y
- - - .~ $200
Inicial configuracién de objetivos.
Analisis Mensual Infqrmes y analisis n_1ensua| de datqs, incluyendo $600
trafico y comportamiento del usuario.
Ajustes y Revision y ajuste de estrategias basadas en datos $400
Optimizacion analiticos.
Capacitacion Capacitacion para el equipo en el uso de Google $300

Interna

Analytics.
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Total $1,500|
FUENTE: Elaboracion Propia

8.9. CRM Hub Spot. Base de datos de Leads que salieron de campafias y estan en
el Funnel de Ventas

Tabla 18. CRM Hub Spot

Costo
Actividad Descripcion Anual
Estimado
Suscripcion | Plan basico para gestion de leads y $1.200
a HubSpot | automatizacion de marketing. '
Integracion Configuracion e integracion con
con " S $500
~ campafias de marketing digital.
Campanias
Gestion de - .
Base de Adm_ml-stracmn de leads generados y $800
seguimiento del funnel de ventas.

Datos
Capacitacion | Formacion para el equipo en el uso de $500
y Soporte HubSpot y soporte técnico.
Total $3,000

FUENTE: Elaboracion Propia
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CAPITULO IX: PROCESO INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE, EVALUACION
DE CAMPANAS

9.1. Resumen de link
https://muebles-ortega.company.site/

9.2. ROI DIGITAL: Concepto y Anélisis

El Retorno sobre la Inversién (ROI) digital es una métrica clave que mide la eficacia de
las inversiones en estrategias y tacticas digitales. Se trata de evaluar cuanto valor o
beneficio se obtiene en relacion con el costo de las actividades de marketing digital. El
ROI digital permite a las empresas cuantificar el impacto de sus camparias, optimizar sus

recursos y tomar decisiones basadas en datos para maximizar los resultados.

Para calcular el ROI digital, se utiliza la formula basica:

ROI = Beneficio Neto % 100

Costo de la Inversion

Donde el beneficio neto se refiere a los ingresos generados menos los costos asociados
a la inversion digital, y el costo de la inversion incluye todos los gastos relacionados con
las campafas digitales, como publicidad, herramientas tecnolOgicas, y creacion de

contenido.
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Andlisis de ROI Digital

1. Definicién de Objetivos Claros: Antes de medir el ROI digital, es fundamental
definir objetivos claros y especificos para cada campafa digital. Estos objetivos
pueden incluir aumento de ventas, generacion de leads, incremento del trafico web,
0 mejora en el reconocimiento de marca. Cada objetivo debe estar alineado con los

indicadores clave de rendimiento (KPIs) que seran evaluados.

2. Medicion de Ingresos y Costos: Para un andlisis preciso, se deben registrar y
analizar todos los ingresos generados por la inversion digital, asi como todos los
costos asociados. Los ingresos pueden provenir de ventas directas, conversiones o
cualquier otra métrica relevante, mientras que los costos incluyen publicidad en
redes sociales, campafias de pago por clic, costos de herramientas y servicios, y

produccion de contenido.

3. Herramientas y Técnicas de Analisis: Utilizar herramientas analiticas como
Google Analytics, plataformas de gestion de redes sociales, y software de CRM es
crucial para obtener datos precisos sobre el rendimiento de las campafas. Estas
herramientas ayudan a rastrear métricas como el trafico web, las conversiones, el
costo por clic (CPC), el costo por adquisicion (CPA), y el valor del tiempo de vida del

cliente (CLV).
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4. Evaluacién y Ajuste de Estrategias: Una vez obtenido el ROI digital, es necesario
evaluar los resultados en funcién de los objetivos iniciales. Un ROI positivo indica
gue las inversiones estan generando valor, mientras que un ROI negativo sugiere la
necesidad de ajustar las estrategias. Es importante analizar los datos para identificar

gué tacticas estan funcionando y cuales necesitan optimizacion.

5. Comparacion y Benchmarking: Comparar el ROI digital con estandares de la
industria y benchmarks de competidores proporciona contexto adicional. Esto ayuda
a entender cOmo se posiciona la empresa en comparacion con otras en el mismo

sector y permite ajustar las estrategias para mejorar el rendimiento.

6. Reporte y Toma de Decisiones: Finalmente, los resultados del analisis de ROI
digital deben ser presentados de manera clara y comprensible para apoyar la toma
de decisiones estratégicas. Los informes deben incluir insights sobre el impacto de
las inversiones digitales, recomendaciones para futuras campafas y una evaluacion

del retorno en relacién con los objetivos establecidos.
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9.9.1. Camparfia Facebook Business

Elemento
Mes
Inversion o
Costo
Precio del
Producto
Ventas del
Producto
Descripcién

Tabla 19. Campaiia Facebook Business
Detalles

Agosto
$150

$500 (por sofa promocionado)
15 sofas vendidos
Muebles Ortega lanz6 una campafa de marketing en Facebook para

promocionar sofas a $500 cada uno. Se invirtieron $150 en anuncios durante

el mes de agosto. Al final del mes, se vendieron 15 sofés.
FUENTE: Elaboracién Propia

9.9.2. Camparfia Google Ads

Elemento
Mes
Inversion o
Costo
Precio del
Producto
Ventas del
Producto
Descripcién

Tabla 20. Campanas Google Ads
Detalles

Agosto
$150

$500 (por mesa promocionada)
40 mesas vendidas

Muebles Ortega invirtié $150 en anuncios de Google Ads durante el mes de
agosto para promocionar mesas a $500 cada una. La campafia se enfocé en
redirigir trafico a una landing page especifica. Al final del mes, se vendieron

40 mesas.
FUENTE: Elaboracion Propia
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9.9.3. Resultados de las Campafias

Tabla 21. Resultados de las Camparias

Campafia Medio Ventas Costo

Campanfa
A FanPage 15 $150
B Promotor 90 $150
C Google 40 $150
Ads
Total 145 $450

Beneficio (V-
C)

$7,500
$45,000
$20,000

$72,500

FUENTE: Elaboracion Propia

ROI (Return on Investment)

Utilidad (V-
C)

$7,350
$44,850
$19,850

$72,050

ROI
(/)
4900%
29900%
13233%

16011%

El ROI sigue siendo extremadamente alto para Muebles Ortega, incluso con un

costo reducido a un maximo de $150 por campafia:

¢ ROl elevado en todas

extremadamente rentable.

las campafas

indica que

la inversion ha sido

e La camparfa en Facebook genera un ROI del 4900%, mientras que Google Ads

alcanza un ROI de 13233%.

e« Con un ROI del 16011% en total, la inversion en marketing digital demuestra ser

una estrategia muy efectiva para Muebles Ortega.
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9.4 Conclusiones

Todas las camparfias de marketing digital de Muebles Ortega han demostrado ser
altamente rentables, con un ROI significativamente superior al 100%, lo que indica
que cada délar invertido ha generado un retorno multiple. En particular, la
campafia de Google Ads alcanz6 un ROI del 13233%, lo que sugiere una
extraordinaria eficiencia en la conversion de la inversion en ventas.

La segmentacién adecuada de las audiencias en Facebook y Google Ads ha
permitido a Muebles Ortega dirigirse con precision a los consumidores
interesados, logrando altas tasas de conversidn con inversiones relativamente
bajas. Esto subraya la importancia de una estrategia de segmentacion bien
planificada en campafas digitales.

A pesar de reducir el costo de cada campafia a un maximo de $150, los resultados
muestran que Muebles Ortega pudo maximizar su rentabilidad sin comprometer la
efectividad de las campafas. Este enfoque en la optimizacion del presupuesto es
clave para mantener la eficiencia financiera mientras se alcanzan los objetivos de
marketing.

La diversificacion entre Facebook Ads y Google Ads permitié cubrir diferentes
segmentos de mercado y puntos de contacto con los clientes, lo que resulté en un
impacto positivo en las ventas de distintos productos (sofas y mesas). Esto
destaca la necesidad de utilizar multiples plataformas para una estrategia de

marketing digital equilibrada.
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9.5. Recomendaciones

e  Optimizar y Escalar las Campafias Exitosas: Dado que todas las campafas de
marketing digital han demostrado ser altamente rentables, se recomienda
incrementar el presupuesto en las campafas de Google Ads y Facebook Ads que
estan generando los mayores retornos. Aumentar la inversion en estas plataformas

permitira maximizar los beneficios y aprovechar al maximo la eficiencia demostrada.

e Refinar la Segmentacion de Audiencia: Continuar perfeccionando la segmentacion
de audiencias en Facebook y Google Ads es crucial. Aprovechar los datos de
rendimiento para ajustar las audiencias y enfocarse en los segmentos con mejores
tasas de conversion garantizara que las campafias sean aun mas efectivas.
Realizar pruebas A/B para identificar los perfiles de audiencia mas receptivos puede

mejorar aun mas los resultados.

e Mantener la Estrategia de Optimizacién de Presupuesto: Aunque las campafias
estan generando excelentes resultados con un costo de hasta $150 por campania,
se recomienda seguir optimizando el presupuesto para maximizar el retorno sin
comprometer la calidad. Monitorear continuamente el costo por adquisicion y ajustar
el presupuesto segun el rendimiento puede ayudar a mantener la eficiencia

financiera.

e Diversificar y Expandir la Estrategia Multicanal: Dado que la diversificacion entre
Facebook Ads y Google Ads ha tenido un impacto positivo, se recomienda continuar
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utilizando multiples plataformas. Considerar la integracion de otras plataformas
digitales, como Instagram Ads o LinkedIn Ads, podria ofrecer nuevas oportunidades
para alcanzar diferentes segmentos de mercado y ampliar el alcance de las

campafas.

Medir y Ajustar el Rendimiento Regularmente: Establecer un sistema continuo de
monitoreo y analisis para evaluar el rendimiento de las campafas en tiempo real es
esencial. Utilizar herramientas de analisis para identificar patrones y ajustar las
estrategias de acuerdo a los resultados permitira mantener un enfoque agil y

adaptativo en la gestion de camparias.

Fomentar la Innovacibn en Contenidos y Creatividades: Para mantener la
efectividad de las camparias, es recomendable invertir en la creacion de contenidos
y creatividades innovadoras y atractivas. La actualizacion regular de anuncios y la
prueba de nuevas ideas creativas pueden ayudar a captar la atencién de los

consumidores y mejorar la tasa de conversion.

Evaluar y Expandir el Uso de Datos y Tecnologia: Aprovechar tecnologias
avanzadas como la inteligencia artificial y el aprendizaje automatico para la
optimizacion de campafias puede ofrecer ventajas adicionales. Implementar
herramientas de analisis predictivo para anticipar tendencias y comportamientos del
consumidor puede mejorar la toma de decisiones y la efectividad general de las

campafias.
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Encuesta de Satisfaccion y Preferencias de Marketing Digital para "Muebles Ortega"

Estimado cliente, En "Muebles Ortega" nos esforzamos por mejorar continuamente nuestros
productos y servicios. Agradecemos tu participacién en esta encuesta que nos ayudara a
entender mejor tus necesidades y expectativas. Tus respuestas seran confidenciales y se
utilizaran anicamente con fines de investigacion.

1. ¢Con qué frecuencia compras muebles?

Una vez al afio o menos
Cada seis meses

Cada tres meses

Cada mes

2. ¢, Qué tipo de muebles sueles comprar? (puedes seleccionar mas de una opcion)

Sofas
Mesas
Sillas
Camas
Armarios
Otros:

3. ¢ Cémo calificarias tu satisfaccion general con los productos de "Muebles Ortega"?

Muy satisfecho
Satisfecho
Neutral
Insatisfecho

Muy insatisfecho

4. ;Cbmo te enteraste de "Muebles Ortega"?

Publicidad en redes sociales
Recomendacién de amigos o familiares
Busqueda en Internet

Publicidad en medios tradicionales (TV, radio, revistas)

N .
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5. ¢Con qué frecuencia utilizas las siguientes plataformas digitales?

e Facebook

o - Diario
o - Semanalmente
o ™ Mensualmente
o - Nunca

e Instagram
o - Diario
o ™ Semanalmente
o - Mensualmente
o - Nunca

e Twitter
o ~ Diario
o - Semanalmente
o - Mensualmente
o - Nunca

e YouTube
o [ Diario
o - Semanalmente
o - Mensualmente
o ™ Nunca

e LinkedlIn
o - Diario
o - Semanalmente
o - Mensualmente
o - Nunca
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6. ¢, Qué tipo de contenido prefieres ver en las redes sociales de "Muebles Ortega"?
(puedes seleccionar mas de una opcion)

. I Fotos de productos

. Videos tutoriales
. Promociones y descuentos
. Testimonios de clientes

. Noticias de la empresa

I I B R

. Otros:

7. ¢ Qué tan importante es para ti que una empresa de muebles tenga una presencia
activa en redes sociales?

. Muy importante

Importante

-

. I Neutral
™ Poco importante
—

. Nada importante

8. ¢Has realizado alguna compra a través del sitio web de "Muebles Ortega"?
[ af
. Si

« ' No

9. Si tu respuesta anterior fue "Si", ¢como calificarias tu experiencia de compra en
linea?

o I Excelente
o I Buena

. Regular
« I Mala

o I Muy mala
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