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Resumen

MYA GB S. A. es una sociedad Guineana constituida el 31 de agosto de 2022,
es una empresa que se dedica a la siembra, cosecha y produccion frutas tropicales y
sus derivados, que es la linea de concentrado de frutas, cuyas presentaciones son
en envases plasticos de 500 ml. Durante el tiempo transcurrido de su constitucion y
a través de la investigacion preliminar realizada por las autoras de la presente
propuesta de mejora, se determin6 que el manejo actual de las redes sociales, asi
como el conjunto de técnicas y estrategias de marketing digital, no son las
adecuadas. Los niveles de ventas esperados por la administracion de MYA GB S. A.
no se han cumplido, determinado que el area de ventas online no ha llegado a
cumplir las metas de ventas, siendo responsabilidad del area de marketing, generar
contenido de interés en las diferentes plataformas digitales que maneja la empresa.
La falta de estrategias direccionadas en SMO (Social Media Optimization) ha
provocado que la presencia de la imagen de la empresa, asi como los productos que
conforman su linea de concentrados, no sea representativa en las plataformas
digitales. Por ello se defini6 como objetivo general de la propuesta de mejora disefar
una propuesta de mejora del plan de marketing para el posicionamiento de los
productos que comercializa y exporta MYA GB S.A. Guiné-Bissau 2023. La
metodologia empleada en el desarrollo de la presente propuesta se baso en el
enfoque mixto, el cual permitioé recopilar y analizar la informacion de caracter
cualitativo y cuantitativo y conocer en profundidad la unidad de analisis de estudio.
Se evalué financieramente la propuesta de mejora con el fin de dar una perspectiva
de rentabilidad de MYA GB S.A. al implementar esta mejora, obteniendo una tasa de

rentabilidad del 59.26% versus a su tasa de financiamiento del 14.96%, garantizando
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cumplir el prondstico de las ventas esperadas para los cinco afios posteriores a su

implementacion por parte de MYA GB S. A.
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Abstract

MYA GB S. A. is a Guinean company established on August 31, 2022, it is a
company that is dedicated to the planting, harvesting and production of tropical fruits
and their derivatives, which is the fruit concentrate line, whose presentations are in
plastic containers. of 500 ml. During the time since its constitution and through the
preliminary research carried out by the authors of this improvement proposal, it was
determined that the current management of social networks, as well as the set of
digital marketing techniques and strategies, are not adequate. The sales levels
expected by the administration of MYA GB S. A. have not been met, determining that
the online sales area has not met the sales goals, it is the responsibility of the
marketing area to generate content of interest on the different digital platforms. who
runs the company. The lack of strategies directed at SMO (Social Media
Optimization) has caused the presence of the company's image, as well as the
products that make up its line of concentrates, to not be representative on digital
platforms. For this reason, the general objective of the improvement proposal was
defined to design a proposal to improve the marketing plan for the positioning of the
products marketed and exported by MYA GB S.A. Guiné-Bissau 2023. The
methodology used in the development of this proposal was based on the mixed
approach, which made it possible to collect and analyze qualitative and quantitative
information and gain in-depth knowledge of the study unit of analysis. The
improvement proposal was financially evaluated in order to provide a profitability
perspective for MYA GB S.A. By implementing this improvement, obtaining a
profitability rate of 59.26% versus its financing rate of 14.96%, guaranteeing
compliance with the expected sales forecast for the five years after its

implementation by MYA GB S. A.
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Introduccion

Hoy en dia las empresas han disminuido sus niveles de ventas, otras han
quebrado y un gran porcentaje ha dejado de realizar actividad econdmica por un
tiempo. A pesar de ello han decidido retomar su rumbo y volver a consolidar su
posicion en el mercado donde desarrollan sus actividades, el efecto de la pandemia
por el covid-19 y su impacto en la economia global, afecté negativamente todos los
entornos donde se desarrollan una actividad econdmica, siendo asi, que en el afio
2020 donde se declard la crisis sanitaria por el covid-19 como una pandemia
mundial, de acuerdo a las cifras suministradas por el Banco Mundial, la economia
de forma global se redujo en un 5,20% en ese afio. Con el fin de mitigar el impacto y
reactivar la economia, los gobiernos se vieron en la necesidad de implementar
politicas fiscales y monetarias que permitan contrarrestar y reducir los efectos de la
pandemia. Al afio 2023 aun la econdmica se recupera a pasos razonables, de
acuerdo a proyecciones del Banco Mundial se espera crecer en un 2.8% a nivel
mundial con relacion al afio 2022 y para el 2024 en un 3% respectivamente.

Con los antecedentes mencionados anteriormente, las empresas se ven en la
necesidad de innovar sus estrategias direccionadas al marketing digital, la pandemia
provoco que para dinamizar las ventas, se utilicen los medios digitales para dar a
conocer a detalle los productos o servicios que comercializan, estos medios facilitan
la creacién del lazo comercial cliente-empresa, es por ello que estas estrategias de
marketing digital deben tener las cualidades de ser eficaz, especifica y concreta, es
decir digitalizar con mayor énfasis toda la informacién que la empresa tenga la
intencidn de socializar con sus clientes, de igual importancia la conducta de los
consumidores han cambiado en los ultimos afios, los clientes buscan informacién del

bien o producto a través de medios digitales, como lo son las redes sociales,
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paginas web, blogs o cualquier otro medio que se encuentre en internet. El presente
estudio tiene como objetivo general disefiar una propuesta de mejora del plan de
marketing para el posicionamiento de los productos que comercializa y exporta MYA
GB S.A. Guiné-Bissau 2023.

El desarrollo de la presente propuesta de mejora estuvo conformado por cinco
capitulos: en el primer capitulo se presente los antecedentes del estudio en conjunto
con el planteamiento del problema, objetivo general y especificos. Capitulo se
presenta el sustento teodrico respectivo y el analisis critico del mismo. En el tercer
capitulo se da un detalle de la informacion general de la empresa, se establece el
marco contextual respectivo. En cuarto capitulo se realiza el desarrollo la propuesta
de mejora y se finaliza el quinto capitulo proponiendo sugerencias en concordancia

con la tematica de estudio.
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Capitulo | Antecedentes del Estudio
1.1. Titulo del Tema
Propuesta de mejora del plan de marketing para el posicionamiento de los
productos que comercializa y exporta MYA GB S.A. Guiné-Bissau
1.2. Planteamiento del problema

El marketing digital es un medio que utiliza las empresas para orientar su
publico objetivo sobre los servicios o productos que comercializa. Con los avances
tecnoldgicos que se presenta dia a dia, las empresas tienen la necesidad de
permanecer lo mas cerca posible de sus clientes usando los medios digitales
existentes, considerando los mas populares entre la poblacién. Al tener mayor
presencia en los medios digitales, se logra una interaccion directa con el usuario
final, ya sea de un bien o producto, esto permite entender de mejor forma el
mercado o entorno donde las organizaciones desarrollan sus actividades.

Las empresas, al omitir el disefio e implementacién de estrategias de
marketing digital, originan limitaciones, las mismas que repercuten en los niveles de
ventas, ya sea por el bien o servicio que comercialice. Las principales limitaciones
que se originan estan relacionadas al alcance geografico, los negocios tienen la
necesidad de estar conectados con su audiencia la mayor cantidad de tiempo
posible y no basta en la actualidad con tener un espacio fisico, el alcance debe ser
representativo en el contexto digital, pero existen organizaciones que se limitan a dar
a conocer sus productos o servicios, de la forma tradicional en sus instalaciones.

Otra de las limitaciones que se originan al no contar con estrategias de
marketing digital, es el deterioro de la imagen de la marca de la organizacion, los
clientes o usuarios generales que estan en la busqueda, ya sea del bien o servicio

16



qgue la empresa comercialice, necesitan informacion sobre detallada de estos
mismos, lo cual le genera a este grupo de personas un nivel de confianza alto. Al no
contar con estrategias de marketing digital, en un ejemplo concreto; con una pagina
web origina que el servicio al cliente empeore, debido a que no se suministra
informacion detallada sobre los productos o servicios que se ofertan, la fuerza de
ventas de la organizacion al no contar con una pagina web se limita a recibir
respuestas de clientes o cotizaciones que necesariamente el potencial cliente lo
puede realizar de forma online.

Por otro lado, si el sitio web, en conjunto con las diferentes plataformas de
redes sociales existentes de las organizaciones, no han definido y parametrizado de
forma correcta su mercado objetivo, no se podra conocer el nimero de accesos y
visitas de forma diaria, semanal y mensual. Es importante determinar el horario de
mayor trafico en los medios digitales, este permitira conocer en qué momento se
debe subir informacién en la pagina web, postear en redes sociales, entre otros
medios. Si la organizacion se dedica a la exportacion de productos, es de vital
importancia conocer desde que regiones del mundo provienen las visitas en los
sitios digitales de la empresa, este permitira disefiar estrategias de comercializacion
de acuerdo a un pais determinado.

De acuerdo con el articulo econémico Brimco (2023) sefiala que:

Las proyecciones a nivel mundial asociado al comercio electronico

bordearan los 6 billones de ddlares a finales del ano 2023 y superara

los 8 billones de dolares a finales del ano 2025, se espera una tasa de

crecimiento del 9% en el afio 2023, la misma que se mantendran con

una estabilidad promedio ente 8% y 10% para los siguientes tres afios

(parrafo 8-10).
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Con las cifras sefaladas por el autor anterior, se evidencia que el incremento
de las actividades asociadas al comercio electrénico tienen un efecto positivo
esperado en el crecimiento de la economia, por ende, es normal que la oferta de
productos y servicios similares al que se comercializa sea aun mayor, es por ello que
toda organizacion debe contar con un plan de marketing que le permita dar a
conocer sus servicios o productos en el sector el cual hayan seleccionado para
desarrollar sus operaciones econdmicas. Conviene subrayar que en el articulo de
Brimco (2023) indica que en promedio las organizaciones que no implementan
estrategias de marketing, dejan de percibir un 40% menos de lo que facturan en un
ano de actividades, por ello es necesario implementar estrategias de ventas que
permitan integrar las actividades econdmicas en el comercio electrénico

De la misma forma es importe establecer que es un plan de marketing, que de
acuerdo con lo sefialado por Méndez (2022) indica que es “es aquel documento
disefado por la administracidn de la empresa, el cual contiene estrategias de
publicidad y socializacion del producto o servicio a comercializar” (p.22). En el
estudio citado también menciona que este documento tiene los objetivos
estratégicos a cumplir al corto y largo plazo, rubricas y demas informacion sobre el
mercado meta al cual la empresa desea posicionarse. Lo manifestado por el autor
anterior permite concluir que el plan de marketing se considera como un documento
guia, el cual parametriza todas las actividades y estrategias de mercadeo.

Con lo indicado por autores en parrafos anteriores, se considera que el grado
de importancia de implementar un plan de marketing digital es alto, en la actualidad
la gran mayoria de empresas 0 negocios que inician sus operaciones, sin contar de
forma previa con un plan de marketing que le permita implementar estrategias de

mercadeo y comercializacion, es decir omiten el desarrollo de este documento con la
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intencion de ahorrar o minimizar los costos asociados al iniciar operaciones
economicas, al dejar a un lado el desarrollo y la implementacidon de un plan de
marketing, no se tendra un conocimiento inicial o preliminar del mercado objetivo, es
decir no se tiene conocimiento de los principales competidores que conforma el
mercado donde se desarrollara las actividades adicional a ello no se conoce el
comportamiento del consumidor .

MYA GB S.A. fue fundada el 26 de marzo del 2022 en Guinea-Bissau oeste
de Africa Occidental. Su actividad econémica es la produccién y comercializacion de
frutas tropicales como la maracuya, melén y sandia, pero el principal producto de
produccion y exportacion es el maracuya, tanto el concentrado de fruta como
presentacion envasada de 1 litro y 330 mililitros. Durante el transcurso del afio 2022
y lo que va del 2023 (abril) se evidencia una mala gestion de los medios digitales
que utiliza MYA GB S.A. para dar a conocer sus productos, las estrategias de
marketing no han sido las adecuadas. A través de la indagacién preliminar, se evalué
los ultimos seis meses de publicaciones en las redes sociales, determinando que el
numero de post y el disefio actual de la publicidad ha tenido un impacto negativo en
la situacion financiera de la empresa. A continuacion, se detalla un resumen de las
estadisticas de las principales redes sociales utilizados por MYA GB S.A. en el ultimo

semestre del 2022:
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Tabla 1
Estadistica de la Red Social de Facebook- MYA GB S.A.

Red Social: Facebook
Periodo: Segundo Semestre del 2022

Namero de

Seguidores % de Crecimiento Y
publicaciones

Mes

Julio 12 0 1
Agosto 15 25.00% 2

Septiembre 17 13.33% 0

Octubre 0 0.00% 1

Noviembre 19 11.76% 0

Diciembre 21 10.53% 0
Nota. Datos suministrados por la administracion de MYA GB S.A.
Tabla 2
Estadistica de la Red Social Instagram- MYA GB S.A.

Red Social: Instagram
Periodo: Segundo Semestre del 2022
Numero de

Seguidores % de Crecimiento o
publicaciones

Mes

Julio 7 0 1
Agosto 14 100.00% 2
Septiembre 16 14.29% 0
Octubre 18 12.50% 1
Noviembre 21 31.25% 0
Diciembre 23 9.52% 0

Nota. Datos suministrados por la administracién de MYA GB S.A.

Como se puede observar en el detalle de tanto crecimiento de seguidores asi
como el numero de publicaciones realizadas en las redes sociales antes
mencionadas, durante el transcurso del segundo semestre del 2022, |la tasa de
incremento promedio de seguidores es variable pero poco significativa, es decir al no
gestionar de forma adecuada estas plataformas, a través de la optimizacion de la
informacion que se postea en las redes sociales, asi como intensificar la interaccion
con los seguidores y usuarios de estas plataformas, la presencia de MYA GB S.A.

en los medios digitales es casi nula.
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Asi mismo, las ventas no se han incrementado de acuerdo a lo proyectado
por la administracion de MYA GB S.A., que era crecer en un 35% después del afo
de operaciones. Los costos asociados al cultivo de frutas y produccién de jugos
derivados han aumentado en un 8%, el estancamiento de ventas, en conjunto con el
incremento de costos y gastos, no permiten llegar los niveles esperados. Es por ello
que a través de la presencia de MYA GB S.A. en medios digitales se desea lograr las
metas establecidas en cuanto a niveles de venta.

En relacion con el personal que conforma el departamento de marketing, no
posee la suficiente experiencia en el ambito digital, este es otro factor que contribuye
a que no crezcan los niveles de ventas esperados por la empresa. La falta de
capitacion del personal, en mencion, es otro aspecto resaltar, al no conocer las
nuevas técnicas y estrategias idoneas a implementar en redes sociales, asi como en
paginas web, cualquier intento de realizar publicidad y comunicacion en los medios
digitales utilizados en MYA GB S.A., se encuentren mal direccionados. En
consecuencia, al no contar con estrategias digitales que direccionen las actividades
en estos medios, usados por MYA GB S.A., dificulta el posicionamiento la linea de
frutas y productos derivados de la marca de MYA GB S.A. en los medios digitales. Al
mismo tiempo el area de marketing de la empresa ejecuta ciertas actividades de
promocién y publicidad sin conocer la eficacia y eficiencia que estas tienen.

Con la propuesta de mejora del plan de marketing digital a través del disefio
estrategias se espera aumentar los niveles de ventas en la empresa, llegado a
incrementar los niveles de ventas esperados por la administracion de MYA GB S.A.
Adicional a ello alcanzar la fidelizacidn de los clientes en su gran mayoria, posicionar
la imagen de la marca en el entorno donde desarrolla sus actividades, asi como a

los lugares donde se exporta los productos que comercializa.
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Al resolver los problemas asociados al marketing digital, se le da una hoja de
ruta a la administraciéon de MYA GB S.A. para que dinamice y reestructure la interfaz
de su pagina web. La creacion de un blog, le permitira acercarse a la comunidad que
le comercializa los productos, esto contribuye a que mejore el posicionamiento de la
empresa en los motores de busquedas y para finalizar, fortalecer su presencia a
través de publicaciones recurrentes con contenido de caracteristica guardable en las
principales redes sociales de la empresa.

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general

Disefar una propuesta de mejora del plan de marketing para el
posicionamiento de los productos que comercializa y exporta MYA GB S.A. Guiné-
Bissau 2023.

1.3.2. Objetivos especificos

a) Realizar un diagnéstico del uso de las redes sociales en MYA GB S.A.

b) Disenar estrategias de marketing digital basado en el modelo de las 4 “P”.

c) Disefiar mecanismos de control para medir el impacto de las redes

sociales.
1.4. Metodologia
1.4.1. Tipo y disefio de la investigacion

1.4.1.1. Tipo de investigacion.

1.4.1.1.1. Descriptiva.

Segun Arispe et al. (2020) La investigacion descriptiva tiene como objetivo
principal describir y analizar las caracteristicas o fendmenos de una determinada
poblacién o situacién. Se enfoca en recopilar datos y describir de manera precisa y

objetiva los hechos, eventos o comportamientos que se estan investigando. La
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investigacion descriptiva proporciona una visién detallada de un fendmeno, su
naturaleza y sus caracteristicas. A través de la investigacidon descriptiva se detall6 la
situacion actual de los medios digitales que utiliza en la actualidad MYA GB S.A.
para dar a conocer sus productos como base para proponer la solucién a la
problematica presentada.

1.4.1.1.2. Documental.

Como senala Ortega (2021) la investigacion documental “se define como
aquella que se ejecuta a partir de la informacion encontrada en documentos de
cualquier especie, como fuentes bibliograficas, hemerograficas o archivisticas”
(parrafo 9). En el desarrollo de la presente propuesta se ejecuto el levantamiento de
informacion a través de documentos bibliograficos para el sustento tedrico del
presente trabajo, el cual es detallado en profundidad en el capitulo dos del presente
estudio.

1.4.1.2. Diseio de la investigacion.

La presente propuesta de mejora se ejecutara bajo la modalidad del enfoque
mixto o cuali-cuantitativo, que de acuerdo Hernandez (2014) consiste en “conocer a
detalle el fendmeno de estudio, a través de su descripcion, interpretacién y analisis,
para ello es necesario interactuar de cerca con los individuos asociados a la
problematica” (p.226). De esta forma se manejé informacién de las caracteristicas de
las actuales estrategias digitales utilizadas por MYA GB S.A. De acuerdo con el
tiempo de ejecucioén del desarrollo de la presente propuesta de mejora, el estudio es

de caracter transversal con una duracion no mayor a seis meses.
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1.4.2. Poblacién y muestra.

1.4.2.1.1. Poblacion.

De acuerdo con Fuentelsaz Gallego & Icart (2019) indica que la poblacion es
“el conjunto de objetos u individuos que pertenecen a un universo y se desea
conocer algo de ellos en la investigacion” (p.32). La poblaciéon para el desarrollo de
la presente propuesta de mejora esa compuesta por el total del personal
administrativo de la empresa MYA GB S.A., el cual totaliza 26 personas.

1.4.2.1.2. Muestra.

Segun lo sefalado por Caceres (2019) indica que la muestra es defina como
“el subconjunto o parte de la poblacién en que se ejecutara para el levantamiento de
informacion” (p.293). Para el disefio de la propuesta de mejora, se utilizara el tipo de
muestreo por conveniencia, de acuerdo por lo expresado por Pérez (2019) consiste
“en una técnica de caracter no probabilistico y no aleatorio, el cual permite
seleccionar directamente a los involucrados en el area de estudio” (p.521). Partiendo
lo sefialado por Pérez, para el desarrollo de la presente propuesta de mejora se
empled el muestreo por conveniencia, seleccionado al personal del area de
marketing de MYA GB S.A. para conocer la situacion actual de la gestion de los
medios digitales de la empresa en mencion.

1.4.2.1.3. Unidad de analisis.

Para la obtencién de informacion de fuente primaria y secundaria se
consideré como unidad de analisis el area de marketing digital de la empresa MYA

GB S.A.
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1.4.3. Técnicas e instrumentos de investigacion

1.4.3.1. Técnica.

1.4.3.1.1. Encuesta.

“Una encuesta es una técnica de recoleccién de datos que involucra la
administracién de un cuestionario politdmico segun su respuesta y cuestionario
cerrado, segun el tipo de pregunta, a un grupo de personas seleccionadas de la
poblacién objetivo” (Alvira Martin, 2019, p.281). En la ejecucién de la propuesta de
mejora y para la obtencion de informacion de primera linea se selecciona la técnica
de la encuesta bajo los parametros de la escala de Likert, la misma que fue
ejecutada al personal del area de marketing de la empresa MYA GB S.A.

1.4.3.2. Instrumento.

1.4.3.2.1. Cuestionario.

El cuestionario es un instrumento de recoleccion de datos utilizado

comunmente en los trabajos de investigacion cientifica. Consiste en un

conjunto de preguntas presentadas y enumeradas en una tabla y una
serie de posibles respuestas que el encuestado debe responder. No
existen respuestas correctas o incorrectas, todas las respuestas llevan

a un resultado diferente y se aplican a una poblacién conformada por

personas (Arias, 2020, p. 21).

El cuestionario de las preguntas que conforman la encuesta realizada al
personal del area de marketing en MYA GB S.A., contienen un total de nueve
interrogantes con opciones de respuesta multiples, las mismas que estuvieron
direccionadas a conocer la situacion actual del uso de los medios digitales en la

empresa.
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1.4.4. Tratamiento y procesamiento de la informacién.

El enfoque de la investigacién empleado en la presente propuesta de mejora,
realizo la recoleccién de datos a través del analisis presentado de forma porcentual
en cada una de las preguntas presentadas en la el disefio de la encuesta. Para la
tabulacion y representacion de los datos obtenidos en la encuesta. Se utilizé como
software de tratamiento de datos Microsoft Excel, el cual permito el desarrollo de
tablas y graficos por cada uno de los datos obtenidos a través de las interrogantes
que conforman la encuesta.

1.5. Justificacion
1.5.1. Teodrica

De acuerdo con Alvarez (2019) sefiala que una investigacion se justifica
tedricamente porque:

Una investigacion tiene caracter tedrico cuando se utiliza conceptos y
teorias desarrollados por otros autores, las cuales estan relacionadas con la
presente propuesta de mejora, permita comparar las teorias actuales con
los resultados obtenidos y de esta forma confirma la teoria actual o
modificarla de acuerdo a los resultados que haya concluido el estudio (p.7)

La presente propuesta de mejora de plan de marketing digital tom6 como
bases tedricas las relacionadas con el marketing digital, el tradicional, modelos de
marketing y estrategia, entre otras, las cuales seran revisadas detalladamente en el
capitulo dos, de la presente propuesta de mejora.

1.5.2. Practica

Castro (2020) manifiesta que una investigacion tiene una justificacion practica

siempre y cuando “el desarrollo de la investigacion le permita al autor dar una

solucion a la problematica de estudio” (p.23). Con el disefio de un plan de marketing
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digital se espera mejorar las actividades en lo que respecta a publicidad utilizando
los medios digitales existentes y sus diferentes herramientas, con el objetivo de
incrementar las ventas MYA GB S.A. Al mejorar las actividades econdmicas de la
empresa a través del incremento de las ventas se beneficiaran las familias de la
comunidad donde se desarrollan estas actividades. Se recuerda que esta localidad
de Guiné-Bissau los indices de pobreza y la falta de servicios basicos y
complementos es alta, con la dinamizacion de las actividades de MYA GB S.A. se
espera mejorar los niveles de ingresos de esta comunidad.
1.5.3. Metodoldgica

Por otra parte, la justificaciéon metodolégica de acuerdo a lo indicado por el
especialista en metodologia de la investigacion Hernandez (2014) indica que “la
metodologia es la forma en la cual el investigador describe, analiza e interpreta el
fendmeno objeto de estudio” (p.226). Las principales técnicas e instrumentos de
investigacion a utilizar observacion directa, revision documental. En la presente
investigacion se tomara como instrumento de medicidn y recoleccidon de datos, la
encuesta en funcion de la escala de Likert, permitiendo conocer a detalle la situacion
actual del area de marketing de MYA GB S.A. Se utilizé el enfoque mixto para el
manejo de informacion de caracter cualitativo y cuantitativo.
1.6. Definiciones
1.6.1. Consumidor

“Aquel individuo que adquiere un producto y servicio y cancela por el mismo,
esta persona busca satisfacer sus necesidades, el consumidor también se lo define

como aquella persona que realiza compras ocasionales” (Da Silva, 2022).
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1.6.2. Cliente
“Cliente es aquella persona la cual la empresa o el negocio ha logrado

fidelizar, es decir que es una persona frecuente en ventas, el cliente es fiel a la

marca y no busca adquirir sus servicios o productos en otros lugares” (Navas, 2020).

1.6.3. Estrategias de marketing

“Son las actividades de mercadeo disefiadas por la empresa, la cual utiliza los

recursos disponibles para incrementar el nivel de las ventas, asi como sacar una
ventaja competitiva sobre la competencia directa del negocio” (Tomas, 2019).
1.6.4. Marketing digital
“El marketing digita es el conjunto de actividades y estrategias las cuales
utilizan como medio principal de comunicacién el internet, los negocios buscan a
darse a conocer con la utilizacién de los medios digitales existentes” (Ruiz, 2021).
1.6.5. Marketing de posicionamiento SEOy SEM
SEO: Son las actividades las cuales tienen inmersas técnicas que se
encuentran en la pagina web de la empresa, cuya finalidad es mejorar el
posicionamiento de la entidad, dinamizar los resultados que se obtienen
en los navegadores organicos de busqueda, el posicionamiento en los
buscadores de internet debe incrementar el numero de visita de los
potenciales clientes que puede tener la empresa (Acibeiro, 2022).
SEM (Search Engine Marketing): Tiene que ver con todas las
actividades practicas que se realizan en internet, la cual tiene objetivo
aumentar la visibilidad del negocio a través de campafias publicitarias en
los motores organicos de busqueda existentes en internet, es decir que el
SEM es producto del pago que hace en la empresa para aparecer

inmediatamente en los buscadores de internet existentes en la
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actualidad, es decir que el usuario visitante al dar clic en el anuncio que
le aparece lo redireccionara inmediatamente a la pagina de internet de la
empresa (Acibeiro, 2022).
1.6.6. Mercado
“Es el conjunto de personas que se agrupa en un espacio fisico o digital la
cual tiene la necesidad de cumplir una actividad econdmica ya sean vendiendo un
producto o servicié en especifico” ( Lopez J. , 2021).
1.6.7. Proceso de decision del consumidor
De acuerdo con Gutiérrez (2019)
El proceso de decision del consumidor se da cuando el consumidor ha
logrado identificar de forma especifica la necesidad a cubrir. En esta
actividad el consumidor debe dar a conocer la necesidad y recopilar
toda aquella informacion que ayude al negocio a satisfacerla a
cabalidad. Las empresas son las que mayor beneficio obtienen en la
compresion del cliente, este analisis ayuda a la toma de decisiones
futuras (p.38).
1.6.8. Promocion digital
“Conjunto de herramientas y técnicas que persiguen el objetivo de
promocionar la comercializacion de un producto o servicio, el cual esta se base en la
utilizacién de medios y recursos tecnolégicos” (Alvarado Pena, 2019).
1.6.9. Redes sociales
Son medios que se desarrollaron y forman en el internet, estas redes
sociales son manipuladas y manejadas en su gran mayoria por
personas, que buscan conectarse con otras personas tanto a nivel

local como global, en estas redes sociales comparten interés y valores
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comunes, adicional a ello se crean relaciones personales o

comerciales con individuos, empresas, amigos, entre otras

(Saldarriaga, 2019).

1.6.10. Social media

“Social media reune todas las plataformas digitales que se han creado y
socializado en los ultimos afos en la red (internet), permitiendo el origen de vinculos
con usuarios estos sean personas comunes como personas que integran una
comunidad en especifico” (Rodriguez, 2022).
1.6.11. Las 4C del Marketing digital

De acuerdo con Hotmart (2019) las cuatro C del marketing es un modelo el
cual consiste en:

En analizar los habitos de toda aquella persona que la empresa lo ha

definido como cliente, este modelo busca proponerle al negocio la

mejor forma eficiente de vender ya sea un producto o servicio,

tomando en consideracion que el cliente actua de diferente forma

cuando visita las instalaciones fisicas del negocio y cuando lo hace via

online, es por ello que las cuatro “C” del marketing centra sus ejes en

los costos, consumidor, comunicacion y conveniencia (parrafo 3).
1.6.12. Las 4p’s de comercializacion

De acuerdo con lo expresado por Barrezueta (2016) las cuatro “P” del
marketing se base en Producto, Precio, Punto de venta y Promocion; estos son los

pilares estratégicos que garantiza una campana exitosa de marketing (parrafo 8)
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1.7. Alcances y Limitaciones
1.7.1. Alcance

El alcance de la presente propuesta de mejora de marketing digital, se
parametrizé de la siguiente forma:

Tabla 3

Alcance de la propuesta de mejora

Detalle Parametro
Coberfu_ra Paises destino del producto: Europa
geografica A fri
y Africa
Sectorial Cultivos de frutas tropicales y

subtropicales
Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

1.7.2. Limitaciones

El acceso a la informaciéon puede tener un retraso al momento de recibirla por
el personal administrativo de MYA GB S.A. Es importante enfatizar que las
instalaciones de esta empresa se encuentran en Guinea-Bissau oeste de Africa
Occidental. Conviene subrayar que una de las autoras mantiene una relacién laboral
en MYA GB S.A,, la cual ha facilitado obtener informacion de fuente primaria y
secundaria sobre la gestion actual de las técnicas de marketing digital en la
empresa, al igual permitié desarrollar encuestas al personal del departamento de

marketing.
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1.8. Cronograma

Tabla 4

Cronograma de actividades-periodo de titulacion

Cronograma de actividades May Jun Jul

Ago Sept Oct

Elaboracion de la propuesta.
Presentacion del proyecto
Correccion del proyecto
Aprobacién del tema.

Reunién con tutor designado
Elaboracion del capitulo |
Elaboracion del capitulo Il
Elaboracion del capitulo 111
Elaboracion del capitulo IV
Elaboracion del capitulo V
Revision de tutor

Revision de archivo preliminar
Asignacion de revisores
Ingreso de calificaciones por los revisores
Entrega de archivo final

Sustentacion final

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)
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Capitulo Il Marco Teérico
2.1. Conceptualizacion de las variables
2.1.1. Marketing

A continuacion, se presente el punto de vista tedrico de varios autores en
relacion con el marketing:

De acuerdo con Kotler (2019) el marketing es “se identifica como un
desarrollo administrativo y social, por lo tanto, las personas obtienen lo que
demandan creando deseos, ofreciendo e intercambiando bienes valiosos”

Segun McCarthy (2022) el marketing es:

Anticiparse a las demandas del consumidor o cliente, realizando

actividades que tienen como objetico cumplir las metas de la empresa,

dirigiendo el flujo de bienes y servicios prestados por los fabricantes a

los consumidores

(parrafo 12).

Londofio (2021) en su articulo cientifico sefala que el marketing consiste en

un conjunto de:
Implementar dentro de una empresa un conjunto de técnicas,
estrategias y procesos, con el fin de crear, comunicar, intercambiar y
presentar ofertas que agreguen valor e interés a los consumidores,
proveedores, etc., de tal forma, que alcance el objetivo de aumentar las
ventas y la disponibilidad de un producto o servicio (parrafo 3).

2.1.2. Importancia del marketing en las empresas

Segun lo sefalado por Cevallos (2021):
El marketing en la actualidad es esencial dentro de una empresa ya

que permite a aumentar las ventas, la imagen y su proyeccion si se
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gestiona de forma oportuna. Desde una perspectiva comercial, el

marketing es el responsable de crear la rentabilidad, los momentos

positivos de compra y la prescripcion del bien dentro de una empresa.

Por lo tanto, muchas empresas caen en la nocion de marketing miope,

es decir, de vender un producto o servicio tal como es, sin vender la

necesidad del producto al consumidor (parrafo 9).

Desde el punto de vista de Cobos (2019) el marketing radica su importancia,

debido a que esta area es:

El marketing es esencial para una empresa sin la aplicacion de este no

seria posible conocer al consumidor y por tanto lo que quiere o busca.

El marketing comunica cuando, donde, qué y como se buscan

productos y servicios entre consumidores y empresas, ya que permite

definir nichos de mercado que pueden atraerlos directamente. Por lo
tanto, si una empresa conoce y comprende a sus consumidores
objetivo y puede brindarles la calidad que buscan, puede construir una
relacion sélida con ellos y aumentar significativamente las ventas

(parrafo 7).

Desde el punto de vista del marketing digital de acuerdo con Mejia (2019)

radica su importancia en los siguientes puntos:

a) Medicion: Aplicar un método de marketing digital permite ser
medida con mucha mas facilidad en comparacion con las
estrategias de marketing tradicional.

b) Personalizacion: Se puede personalizar un tratamiento al cliente a

un costo muy bajo. Es importante sefialar que los consumidores
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modernos esperan una respuesta completamente personalizada de
las empresas.

c) Visibilidad de la marca: Si un negocio no esta en linea «no existe»
porque esta comprobado que un gran volumen de consumidores
investiga en linea antes de comprar un producto o servicio en el
mundo fisico o digital.

d) Captacion y fidelizacion de clientes: Atraer, captar y fidelizar a los
clientes potenciales y actuales.

e) Aumento de las ventas: Una gran medida de clientes potenciales
estan en el mundo digital lo que permite incrementar de manera
eficaz las ventas dentro de una empresa.

f) Crea comunidad: La creacion de una comunidad digital permite
interactuar con la marca, estableciendo un vinculo emocional entre
esta y sus clientes.

g) Canal con gran alcance: Se logra un gran impacto en el alcance y
posicionamiento de las marcas cuando la empresa utiliza internet y
redes sociales como canal de interaccion al consumidor.

h) Experimentacion: Desarrollar tacticas y adaptar estrategias en
tiempo real permite potenciar los resultados.

i) Bajo costo: Son menos costosas que la mayoria de las estrategias
de marketing tradicional y son mas accesibles para las pequenas
empresas (parrafo 8).

2.1.2. Marketing relacional

De acuerdo Lopez (2020):
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Conjunto de estrategias para construir y difundir una marca, generar
clientes potenciales, lealtad y crear autoridad en el mercado. Su
objetivo es atraer y retener consumidores, convirtiéndolos en
protectores y promotores de la marca.

Segun lo indicado por Molina (2021) el marketing relacional es un

método:

A través de estrategias personalizadas se concentra en construir,

mantener y fortalecer las relaciones con los consumidores. Esta

definicion, utilizada por primera vez por el profesor de marketing
estadounidense Leonard L. Berry, abarca practicas que van desde
atraer la atencion de los compradores potenciales por primera vez
hasta la retencion, es decir, que el cliente tenga siempre el producto
como primera opcidon en mente.

De acuerdo Lara (2021) indica lo siguiente:

Conjunto de estrategias y procesos disefados deshacerse de la idea
de atraer nuevos clientes, y centrase en la lealtad y retener esos
clientes a largo plazo (parrafo 4).

Por otra parte, Carrién (2020) indica que:

Permite mejorar la comunicacién con los consumidores potenciales, a
través de tacticas y acciones de marketing para dirigirlos en el proceso de
compra y con respecto a los consumidores actuales seguir influenciando la
fidelidad a lo largo de su ciclo de vida.

2.1.3. Marketing digital

De acuerdo con Fuente (2022) el marketing digital consiste en:



Es una forma de marketing que utiliza nuevos medios, tecnologia y
canales de publicidad digital como Internet, dispositivos moviles e
loT. Usando el poder de la tecnologia podemos desarrollar
experiencias unicas y personalizadas que miden y registran todo lo
que sucede con el objetivo de mejorar la experiencia del usuario.
Por lo tanto, la tecnologia permite que el marketing digital nos lleve a
evolucionar y elaborar nuevas estrategias. Estas estrategias se
logran a través de productos personalizados y mensajes
diferenciados. Big data y su capacidad de medirse exponencialmente
en comparacion con los medios tradicionales ha impulsado una
revolucion en la industria del marketing y la publicidad en su
conjunto.
Segun lo expresado por Murillo (2019) indica que el marketing digital consiste
en el conjunto de:
Es un conjunto de estrategias encaminadas a comunicar y
comercializar econdmicamente productos y servicios. Es una de las
formas mas importantes que tienen las empresas para comunicarse
directamente con el consumidor, de forma personalizada y oportuna.
El marketing digital se realiza por las personas, empresas,
universidades, asociaciones, iglesias, etc. No obstante, se deben
considerar los factores culturales, psicolégicos, geograficos y legales
que afectan a las personas a la hora de comprar o vender productos
(parrafo 7).

Rizzo (2021) indica que:
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Se trata sobre la aplicacidon de estrategias de marketing realizadas en
medios digitales, donde cada técnica del mundo off-line es imitada y
traducida al nuevo mundo online. Nuevas capacidades como la
inmediatez, la irrupcion de las redes sociales y herramientas que
permiten una medicion real estan surgiendo en el ambito digital. Se
presentan dos instancias:
El primero se basa en la web 1.0, y no se diferencia del uso de los
medios tradicionales. Su mayor caracteristica es la imposibilidad de
comunicarse y contactar con el usuario. Solo la empresa puede
controlar lo que publica en ella.
La web 2.0 ha creado el potencial para compartir informacién gracias a
las redes sociales y a las nuevas tecnologias de la informacion,
haciendo posible compartir instantaneamente videos e imagenes, etc.
Internet comienza a ser utilizado no solo como un medio para
encontrar informacion, sino también como una comunidad donde
relaciones y comentarios continuos con usuarios de todo el mundo
(parrafo 7-9).

2.1.4. Modelos de marketing digital
2.1.4.1. Los canales de Trafico del marketing Online.

De acuerdo con Suarez (2022):

Se refiere a todos aquellos usuarios que visitan el sitio web de una
empresa generando un trafico web, sin embargo, todas estas visitas
llegan con motivos y formas diferentes. De modo, que es importante

contar con una buena estrategia de marketing. Curiosamente, a
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medida que aumenta el trafico, también lo hace la capacidad de

convertir con diferentes usuarios de diferentes partes del mundo.

La manera mas comun de atraer visitantes es implementar estrategias

de marketing digital mediante diferentes canales en linea con el fin de

llevar a los usuarios al sitio web de la empresa.

A continuacion, se presentan los distintos canales digitales en lo que el

usuario puede utilizar para conocer sobre los productos o servicios que

oferta una empresa:

a)

Canal directo: Se genera por el trafico de los diferentes usuarios
que ponen la direccion en su navegador, esto tiende a ser
importante para las empresas que ya son reconocidas y tienen una
imagen de marca bien construida.

Canal organico: Se producen a partir de la realizacion de una
consulta, a través de las visitas procedentes de los buscadores de
un usuario.

Canal social: Se originan partiendo desde las visitas de las redes
sociales.

Canal referral: Visitas que se inician desde otras paginas web
ofreciendo un enlace que se vincula a la pagina de la empresa.
Canal email: Visitas que se derivan de camparnas de email
marketing.

Canal paid: Visitas que resultan por medio de la publicidad online.
Canal display: Visitas que proceden de campafas publicitarias que

se presentan en otras paginas web.
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h) Canal otros: Reune todas las visitas que no se incluye en ninguna
otra, debido a que son poco frecuentes en los usuarios.
2.1.4.2. Closed Loop Marketing.
Mora (2022) senala que el Closed Loop Marketing consiste en:
Es una forma muy efectiva de agrupar y examinar la informacion de los
clientes de los distinto canales digitales, y se emplea para elaborar
contenido especifico para ciertos grupos de consumidores. Esto
proporciona un ciclo continuo para adquirir las preferencias de los
consumidores y ajustar las estrategias de marketing para
implementarlas.
Los colaboradores de las empresas locales o compafias nacionales e
internacionales con una base de clientes global. requieren estar
considerablemente capacitados para implementar estrategias de
marketing closed loop en sus canales de marketing y ventas
multiplataforma. Por ejemplo, minoristas, los proveedores de servicios,
los fabricantes y las organizaciones de ventas directas pueden requerir
los servicios de profesionales de marketing closed loop.
Closed Loop Marketing consiste en:
Creatividad: Elaborar en cierta medida algo que no existe en medios
como una web, una nota de blog, una ilustracion, back links, etc.
Promocién: Anunciar a todo el publico en general por toda la red la
creatividad que proporciona la empresa en su marketing closed loop.
Optimizacién: En base a medicion y analisis de los resultados
obtenidos, se vuelve a desarrollar y promocionar el producto o servicio.

Figura 1
Closeed Loop Marketing
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Nota. Obtenido de Marketing Loop (2019)

2.1.4.3. Inbound Marketing.

De acuerdo lo sefialado por Rendoén (2021) de acuerdo con la estrategia del

marketing Inbound consiste en:

Su objetivo es hacer crecer a la empresa mediante la construccion de

relaciones significativas y duraderas con los clientes. Con el fin, de

proporcionar elementos que les ayuden a conseguir sus objetivos en
cada etapa de su camina con la empresa.

Existen tres formas para aplicar la metodologia inbound:

a) Atraer: Captar la atencion del publico en particular por medio de
contenido valioso e interacciones que fortalezcan su posicion como
lider en un tema que les importa.

b) Interactuar: Proporcionar a los consumidores informacion y
soluciones que consideren sus necesidades y objetivos, de forma
que incremente la probabilidad de que adquieran los productos o
servicios.

c) Deleitar: Permitir al cliente el éxito en una compra ofreciendo la

ayuda y herramientas necesarias.
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2.1.5. Estrategias de marketing digital

De acuerdo con Delgado (2019) sehala que las estrategias de marketing

digital consisten en:

Es un conjunto de acciones que implementa una empresa para lograr
un objetivo en especifico, el cual se tiene que presentar con
anterioridad a través de un analisis de mercado y de la competencia.
De este modo nos indica que necesita la empresa y como lograr
mejores resultados.

Es un campo practicamente nuevo en el marketing pero que siempre
esta evolucionando con el desarrollo de nuevas tecnologias de la
informacion y comunicacion, las empresas han ideado nuevos modelos
de negocio basados en herramientas de medios digitales.
Posicionamiento en buscadores (SEO)

De acuerdo con Meijomil, (2022) indica que:

Es una de las herramientas mas importantes localizar sitios web de
empresas. Con esta estrategia las empresas pueden lograr visibilidad y
presencia en la web a través de un grupo de palabras clave, que
posicionan el contenido en funcion de las busquedas mas frecuentes
de los usuarios.

Campaiias de anuncios en buscadores (SEM)

Segun Castro (2022) indica que:

Search Engine Marketing hace referencia a todas las camparias de
publicidad pagadas aplicadas en los motores de busqueda.

Basicamente es publicidad proporcionada en los motores de busqueda
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y, a diferencia del SEO, se convierte en una estrategia de marketing
digital de pago.

Su principal ventaja son los sistemas de publicidad en buscadores,
como Google Adwords, Bing Ads o Yahoo! Search Marketing, permite
una muy buena segmentacion del publico objetivo. Esto conduce a la
generacion de trafico de calidad al sitio web de la empresa.

Blog

Martinez (2021) en su articulo indica que los blogs en internet y su uso dentro

del marketing digital son:

Los blogs son escaparates por donde las empresas intercambian
informacion sobre las ultimas noticias, sus productos o contenidos
relacionados. De esta manera, se genera contenido de alta calidad,
posicionados de acuerdo para llegar a su grupo objetivo en funcion del
SEO.

Redes sociales

De acuerdo con Hinostroza (2019) indica que:

A los largos de los afos, las rede sociales han revolucionado la forma
en que interactuamos y se ha establecido como una de las
herramientas mas importantes para que las empresas se conecten con
un publico en particular, en donde, cada empresa elige que red social
se adapta mejor a sus operaciones. Sin embargo, los mas comunes
son:

a) Facebook

b) Twitter

c) Instagram
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d) LinkedIn

Su objetivo principal no es vender productos o servicios, sino crear

interaccion del consumidor y lealtad hacia la marca.

Email Marketing

Finalmente, una de las estrategias de marketing digital mas

importantes es el marketing por correo electronico. Se utiliza para

atraer consumidores potenciales siendo una técnica minimamente

invasiva que suele dar muy buenos resultados. (Martinez R. , 2023)
2.1.6. Herramientas del marketing digital

A continuacion, se presenta las herramientas del marketing digital mas

usadas en la actualidad de acuerdo con Benavides (2023):

Google Analytics

Permite examinar el trafico de su sitio web en detalle, averiguar de
donde proceden sus usuarios e identificar sus publicaciones mas
visitadas. Es una herramienta eficaz para estudiar los resultados de
una estrategia de marketing de contenidos. Pongamos el caso de,
publicar un articulo sobre un producto en el sitio web de la empresa y
ver la informacién del movimiento de los usuarios (impresiones, clics
recibidos, etc.).

WordPress

Segun Cruz (2020):

Es un cddigo abierto que puede crear y gestionar sitios web sin
conocimiento de programacion, enfatizando la accesibilidad y

usabilidad del usuario son primordiales. La plataforma ya esta bien
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establecida en el mercado y es utilizada por una gran cantidad de
usuarios.
Canva
De acuerdo Caicedo (2019)con respecto a la plataforma de Canva dentro del
marketing digital:
Este sistema permite elaborar disefios desde cero en todo tipo de
formatos y tamanos, incluidas las publicaciones clasicas de
presentacion de diapositivas, redes sociales y publicaciones
infograficas.
Tiene incorporado plantillas y disefios preestablecidos para todo tipo de
formatos, lo que permite editar de una manera mas eficaz e inspiradora
para nuevos contenidos. Por lo tanto, Canva es muy util para la imagen
de una empresa, permitiendo tener imagenes de gran calidad en el
sitio web sin tener grandes dotes de diseno grafico.
Mailchimp
Es una plataforma cuya funcién principal es brindar soluciones
marketing por correo electronico, CRM de marketing o gestor de
contenido, donde su variacion de precio depende del numero de
suscriptores que tenga. Eso significa que, a partir de 500 contactos (y
1000 correos enviados) comenzaran a cobrarle por el plan gratuito.
Otras plataformas establecen precios en funcion de diferentes rangos:
Hubspot permite hasta un millén de contactos y 2000 correos
electronicos por mes, y Brevo (antes Sendinblue) no tiene limite de
contactos y permite enviar hasta 9000 correos electrénicos por mes

(fragmentacion en varios dias).
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2.1.7. Plan de marketing digital
De acuerdo con Muxach (2022) en su articulo expresa lo siguiente:
Es un documento que se estructura por la planificacion de los distintos
elementos de la estrategia de marketing online, el desarrollo de la
estrategia y las acciones a realizar. En el plan de marketing online,
también se debe incluir los canales digitales en los que se desarrollara
y cuanto interviene en cada canal.
Segun lturralde (2019) el plan de marketing digital consiste en:
Dentro de un plan de marketing digital se definen estrategias y planes
de accion para lograr diferentes objetivos. Sin embargo, para poder
definir exactamente lo que hace y hacia donde quiere llegar, se
requiere saber el entorno en que opera, sus competidores, su publico
objetivo y sus canales, cuyo objetivo es mejorar la comercializacion de
los productos a través de diferentes canales.
Por otra parte, Ortegon (2019) indica que:
Es aquel documento escrito que codifica las estrategias, tacticas y
acciones para lograr los objetivos establecidos de una empresa que
detalla las herramientas, los presupuestos y los cronogramas que
deben implementarse para garantizar que se tomen medidas.
2.2. Importancia de las variables o topicos clave
Se enfatiza que la estructura de la presente propuesta de mejora no
considera la determinacién de variables de estudio, por lo cual se define como
tépicos claves la teoria del marketing digital y sus modelos existentes, los cuales

fueron detalladas en el literal 2.1. del presente capitulo.
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2.3. Andlisis comparativo

Tabla 5

Cuadro comparativo-teoria del marketing

Kotler (2019) McCarthy (2022) Londofio (2021)
El marketing se
Anticiparse a las implementa a las marcas
necesidades de los o las empresas usan un
Es un desarrollo consumidores mediante la conjuntq de técnicas y
administrativo y social, distribucion del flujo de estrategias para crear,
mediante el cual los productos de acuerdo con comunicar, intercambiar y
consumidores potenciales  las necesidades y los entregar ofertas y
alcanzan lo que desean y servicios que los mensajes que crean valor
requieren por medio de fabricantes brindan al y at'raenl a cllen’Fes,
deseos, ofreciendo e consumidor o cliente, audiencias, socios,
intercambiando productos permite realizar proveedores y publico en
valiosos actividades encaminadas  general. De forma que
a lograr los objetivos de la  esta dirigido a aumentar
organizacion las ventas y el

conocimiento de un
producto o servicio.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

Estos autores coinciden en que el Marketing es un proceso el cual permite
promocionar y vender un producto o servicio, con la finalidad de generar ingresos.
De acuerdo con el autor McCarthy estas actividades estan encaminadas en llevar a
cabo las metas planteadas en la organizacion, con el fin satisfacer las necesidades
de los clientes y a su vez generar ingresos. Tal como lo menciona Londoiio, él
describe al marketing como un conjunto de técnicas para ofertar y captar a clientes

potenciales.
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Tabla 6

Teoria de la importancia del marketing

Cevallos (2021) Cobos (2019) Mejia (2019)

Permite un trato
personalizado a los

Desde una perspectiva _ _ ] consumidores a un costo
comercial, el marketing es ~ Sin el marketing seria muy bajo, tomando en
responsable de generar dificil conocer a los cuenta que los clientes
beneficios para la consumidores y, por tanto, modernos siempre

empresa ayudando a qué es lo que quieren o esperan una respuesta

contribuir al aumento de  buscan, de modo que se completamente
ventas, imagen y su vuelve esencial no solo personalizada de las

crecimiento. para el éxito sino también empresas.

para la supervivencia de
una empresa.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

Todos los autores mencionan que el marketing es de suma importancia
debido a que da a conocer el producto o servicio que se ofrece, con el objetivo que
este sea aceptado y considerado como necesario, por lo regular, esto genera un
impacto positivo en las ventas. El autor Cobos comenté que el éxito de una
organizacion dependera del area de marketing, es decir, si una empresa tiene un
producto y no aplica el marketing, es mas seguro que no tendra ventas debido a que

su producto no es conocido por el consumidor.
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Tabla 7

Teoria del marketing relacional

Lopez (2020) Molina (2021) Lara (2021)

Es un conjunto de
meétodos y procesos

Es una metodologia disefiados para dejar de
enfocada en construir, lado la idea de adquirir
sostener y fortalecer las nuevos consumidores y
conexiones con los se centran en su
Construye y difunde una consumidores a través de fidelizacion y retencion a
marca o0 empresa, estrategias a la medida. largo plazo.

generando consumidores Utilizada por primera vez
potenciales, lealtad y por el profesor de
establecimiento de marketing estadounidense

autoridad en el mercado. Leonard L. Berry, esta
definicion va desde atraer
la atencién de esos
compradores potenciales
por primera vez hasta la
retencion.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

Los autores consideran que el Marketing Relacional es conocido también
como marketing de las relaciones, debido a que tiene como objetivo captar una gran
cantidad de clientes, centrarse en ganar la lealtad de los clientes. Segun el autor
Molina, es un método que se enfoca en atraer la atencion de los potenciales
compradores con el objetivo de ser siempre su primera opcion al momento de que el

comprador adquiera un producto o servicio.
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Tabla 8
Marketing digital

Fuente (2022) Murillo (2019) Rizzo (2021)

Un sistema de estrategias  Se refiere al empleo de
encaminadas a comunicar  marketing realizadas en

Es un aspecto de y comercializar medios digitales.

marketinp ue emplea electrénicamente Cada técnica del mundo

AUEVOS n?e%ios cpanales productos y servicios. Es off-line es imitada y

de publicidad diyital una de las vias que tienen traducida al mundo online.

Inteprnet disposi?ivos las compafiias de manera Nuevas capacidades

méviles’e loT personalizada y oportuna, como la inmediatez, la

' teniendo en mente sus irrupcion de las redes

productos como primera sociales y herramientas
opcion. gue permiten una

medicion en tiempo real.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

Los autores mencionados anteriormente dan a entender que el marketing
digital es muy utilizado en la actualidad, debido a su alcance también permite solo
dirigirse a un determinado grupo de personas consideradas como potenciales
clientes, con el objetivo de tener campafas publicitarias eficientes, otra ventaja es
que se puede ver los resultados en tiempo real. De acuerdo con el autor Murillo el
marketing digital se emplea con el fin de establecer una comunicacién directa y

personalizada con el publico.
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Tabla 9
Modelos de marketing digital

Suarez (2022)

Mora (2022)

Rendoén (2021)

Trafico del marketing Online
Se refiere a todos aquellos
usuarios que visitan el sitio web
de una empresa generando un
trafico web, sin embargo, todas
estas visitas llegan con motivos y
formas diferentes. De modo, que
es importante contar con una
buena estrategia de marketing.
Curiosamente, a medida que
aumenta el trafico, también lo
hace la capacidad de convertir
con diferentes usuarios de
diferentes partes del mundo.

La manera mas comun de atraer
visitantes es implementar
estrategias de marketing digital
mediante diferentes canales en
linea con el fin de llevar a los
usuarios al sitio web de la
empresa.

A continuacion, se presentan los
distintos canales digitales en lo
que el usuario puede utilizar para
conocer sobre los productos o
servicios que oferta una empresa:
a) Canal directo: Se genera por el
trafico de los diferentes usuarios
que ponen la direccién en su
navegador, esto tiende a ser
importante para las empresas
gque ya son reconocidas y tienen
una imagen de marca bien
construida.

b) Canal organico: Se producen a
partir de la realizacion de una
consulta, a través de las visitas
procedentes de los buscadores
de un usuario.

c¢) Canal social: Se originan
partiendo desde las visitas de las
redes sociales.

d) Canal referral: Visitas que se
inician desde otras paginas web
ofreciendo un enlace que se
vincula a la pagina de la
empresa.

e) Canal email: Visitas que se
derivan de campanas de email
marketing.

f) Canal paid: Visitas que resultan
por medio de la publicidad online.
g) Canal display: Visitas que
proceden de campanas

Closed Loop Marketing.

Es una forma muy efectiva
de agrupar y examinar la
informacion de los clientes
de los distinto canales
digitales, y se emplea para
elaborar contenido especifico
para ciertos grupos de
consumidores. Esto
proporciona un ciclo continuo
para adquirir las preferencias
de los consumidores y
ajustar las estrategias de
marketing para
implementarlas.

Los colaboradores de las
empresas locales o
compafiias nacionales e
internacionales con una base
de clientes global. requieren
estar considerablemente
capacitados para
implementar estrategias de
marketing closed loop en sus
canales de marketing y
ventas multiplataforma. Por
ejemplo, minoristas, los
proveedores de servicios, los
fabricantes y las
organizaciones de ventas
directas pueden requerir los
servicios de profesionales de
marketing closed loop.

Inbound Marketing.
Su objetivo es hacer crecer
a la empresa mediante la
construccion de relaciones
significativas y duraderas
con los clientes. Con el fin,
de proporcionar elementos
que les ayuden a conseguir
sus objetivos en cada
etapa de su camina con la
empresa.

Existen tres formas para
aplicar la metodologia
inbound:

a) Atraer: Captar la
atencion del publico en
particular por medio de
contenido valioso e
interacciones que
fortalezcan su posicion
como lider en un tema que
les importa.

b) Interactuar: Proporcionar
a los consumidores
informacion y soluciones
que consideren sus
necesidades y objetivos, de
forma que incremente la
probabilidad de que
adquieran los productos o
servicios.

c) Deleitar: Permitir al
cliente el éxito en una
compra ofreciendo la ayuda
y herramientas necesarias.
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publicitarias que se presentan en
otras paginas web.

h) Canal otros: Reune todas las
visitas que no se incluye en
ninguna otra, debido a que son
poco frecuentes en los usuarios.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

De acuerdo con el autor Suarez el trafico de marketing Online es un modelo
de marketing digital que permite conocer todos los usuarios que han visitado un sitio
web, es indispensable para empresas reconocidas. Segun el autor, Mora considera
que el Closes Loon Marketing es un método usado para recopilar y analizar la

informacion de los clientes, con el objetivo de conocer sus preferencias.

Tabla 10

Estrategias de marketing digital

Meijomil, (2022) Castro (2022) Martinez (2021)

Posicionamiento en
buscadores (SEO)

Es una de las herramientas mas
importantes localizar sitios web
de empresas. Con esta estrategia

las empresas pueden lograr

visibilidad y presencia en la web a
través de un grupo de palabras

clave, que posicionan el
contenido en funcién de las

bdsquedas mas frecuentes de los

usuarios.

Campaiias de anuncios en

buscadores (SEM)
Search Engine Marketing
hace referencia a todas las
campanas de publicidad
pagadas aplicadas en los
motores de busqueda.
Basicamente es publicidad
proporcionada en los
motores de busqueda y, a
diferencia del SEO, se
convierte en una estrategia
de marketing digital de pago.
Su principal ventaja son los
sistemas de publicidad en
buscadores, como Google
Adwords, Bing Ads o Yahoo!
Search Marketing, permite
una muy buena
segmentacion del publico
objetivo. Esto conduce a la
generacion de trafico de
calidad al sitio web de la
empresa.

Blog
Los blogs son escaparates
por donde las empresas
intercambian informacion
sobre las ultimas noticias,
sus productos o contenidos
relacionados. De esta
manera, se genera
contenido de alta calidad,
posicionados de acuerdo
para llegar a su grupo
objetivo en funcion del
SEO.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

De acuerdo con los autores mencionados anteriormente, las estrategias de

marketing digital son de vital importancia para captar atencion de los clientes. Las

estrategias mas conocidas son la de posicionamiento en buscadores, campafas de
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anuncios en buscadores y el blog. Segun el autor Castro, las campafias de anuncios

en buscadores permite atraer mas clientes.

Tabla 11

Herramientas del marketing digital

Benavides (2023) Cruz (2020) Caicedo (2019)

Google Analytics WordPress Canva
Permite examinar el trafico de su  Es un codigo abierto que Este sistema permite
sitio web en detalle, averiguar de  puede crear y gestionar sitios elaborar disefios desde
donde proceden sus usuarios e  web sin conocimiento de cero en todo tipo de

identificar sus publicaciones mas programacion, enfatizando la  formatos y tamanos,
visitadas. Es una herramienta accesibilidad y usabilidad del incluidas las publicaciones

eficaz para estudiar los usuario son primordiales. La  clasicas de presentacion de
resultados de una estrategia de  plataforma ya esta bien diapositivas, redes sociales
marketing de contenidos. establecida en el mercadoy  y publicaciones
Pongamos el caso de, publicar un  es utilizada por una gran infograficas.
articulo sobre un producto en el  cantidad de usuarios. Tiene incorporado plantillas
sitio web de la empresa y ver la y disenos preestablecidos
informacion del movimiento de los para todo tipo de formatos,
usuarios (impresiones, clics lo que permite editar de
recibidos, etc.). una manera mas eficaz e

inspiradora para nuevos
contenidos. Por lo tanto,
Canva es muy util para la
imagen de una empresa,
permitiendo tener
imagenes de gran calidad
en el sitio web sin tener
grandes dotes de disefo
gréfico.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

Varios autores mencionan las diferentes herramientas del marketing digital
que existen, tales como el Google Analtics, Wordpress, Canva. Segun el autor,
Benavides define Google Analytic como una herramienta capaz de analizar el trafico
de un sitio web debido a que se puede observar el comportamiento de los usuarios
tales como el numero de visitas de la pagina web. De acuerdo con el autor, Caicedo
considera a Canva como una herramienta para disefar la publicidad y que esta

tenga un gran alcance.
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Tabla 12
Plan de marketing digital

Muxach (2022)

lturralde (2019)

Ortegon (2019))

Plan de marketing digital

Es un documento que se
estructura por la planificacion de
los distintos elementos de la
estrategia de marketing online, el
desarrollo de la estrategia y las
acciones a realizar. En el plan de
marketing online, también se
debe incluir los canales digitales
en los que se desarrollara y
cuanto interviene en cada canal.

Plan de marketing digital
Dentro de un plan de
marketing digital se definen
estrategias y planes de
accion para lograr diferentes
objetivos. Sin embargo, para
poder definir exactamente lo
que hace y hacia donde
quiere llegar, se requiere
saber el entorno en que
opera, sus competidores, su
publico objetivo y sus
canales, cuyo objetivo es
mejorar la comercializaciéon
de los productos a través de
diferentes canales.

Plan de marketing digital
Es aquel documento escrito
que codifica las estrategias,
tacticas y acciones para
lograr los objetivos
establecidos de una
empresa que detalla las
herramientas, los
presupuestos y los
cronogramas que deben
implementarse para
garantizar que se tomen
medidas.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023).

Los autores mencionados anteriormente que un plan de marketing digital es

un documento en el que se recogen las estrategias y acciones de marketing que se

llevaran a cabo en un periodo definido, para conseguir una serie de objetivos en los

canales digitales que la empresa utiliza para promocionar su oferta y crear

experiencias memorables para los clientes.
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2.4. Analisis critico.

Una estrategia de marketing, ya sea tradicional o digital, le admite a una
empresa lograr muchos beneficios en sus resultados comerciales. De esta forma, la
promocién oportuna y detallada de los bienes que ofrece la empresa puede
maximizar los resultados esperados. Una estrategia de marketing digital requiere
que todas las partes involucradas estén comprometidas y dispuestas a cambiar.
Para llegar a tu mercado objetivo de esta manera se debe mejorar algunas tareas y
eliminar otras. Ademas, hay que tener en cuenta que hoy en dia, debido a los
cambios culturales, los medios digitales juegan un papel importante en la promocién
de productos y servicios. Hoy en dia, las personas utilizan diferentes redes sociales
(canales) para conocer detalles de un producto o servicios que ofrecen las

empresas.
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Capitulo Il
3. Marco referencial
3.1. Resefia histoérica
MYA GB S. A. es una sociedad Guineana constituida el 31 de agosto de 2022
con un capital social integramente suscrito y desembolsado al 100% (cien por ciento)
por los accionistas, es XOF 100.000.000 (cien millones de francos CFA), representado
por 10.000 acciones, por valor nominalmente 10,000 XOF cada uno.

Figura 2

Logotipo de la empresa

Nota. Informacién suministrada por la administracién de MYA GB S. A.

La direccion de la empresa esta encomendada a un Consejo de Administracion,
por 14 miembros. Pueden ser elegido para el cargo de miembros de la Junta Directiva
personas que no sean los accionistas de la empresa. La Junta Directiva nombra entre
sus miembros un presidente-Director General y un Director General Diputado,
tomando como base legal la Ley Uniforme sobre la Ley de Sociedades Comerciales y
Agrupaciones de Interés Econdmico de Guinea-Bissau.

La empresa se hace responsable unicamente: Por la firma del presidente-
Director General, la firma del Subgerente General, en el ambito de las atribuciones
que le son conferidos, y la firma de uno o mas representantes, dentro de las facultades

que le son conferidas.
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Esta empresa se encuentra debidamente registrada bajo el numero
GW.BX0.2022. B.0405 del Registro de Centros Comerciales Constituciéon de
Sociedades.

3.2. Objetivos empresariales

La idea de crear una exploracion agroindustrial en el Quebo, Regido de
Tombali, cumple los objetivos generales de la Gobierno en materia de politica agraria
que se resumen en los cuatro ejes descrito abajo:

a) Garantizar la seguridad alimentaria

b) Aumentar y diversificar las exportaciones agricolas

c) Garantizar la gestion racional y la preservacion de los recursos Agricola

d) Mejorar las condiciones de vida de poblaciones rurales

De esta forma se busca satisfacer el principal objetivo de DENARP Il, que es
reducir la pobreza en sus multiples dimensiones, creando mas oportunidades de
ingresos, empleo y mejora de la calidad de vida de los productores de frutas tropicales,
es decir, las que producen maracuya.

Los objetivos especificos de la empresa MYA GB, SA son, entre otros, la
siguiente:

a) Contribuir a la diversificacion de la produccion agricola.

b) Introducir nuevas técnicas de cultivo.

c) Crear empleo remunerado.

d) Lucha contra la pobreza.

e) Abastecer el mercado local, sectorial, regional, nacional e internacional con

productos de calidad a precios competitivos.

f) Exportar productos agricolas a paises europeos.

g) Impulsar una dinamica agricola en Guinea-Bissau.
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h) Reducir las desigualdades estructurales entre hombres y mujeres.
Desde un punto de vista macroecondmico, este proyecto pretende contribuir
para aumentar los ingresos y reducir/reducir la pobreza en poblaciones directa e
indirectamente involucradas en su desarrollo, a saber, las mujeres y los jévenes,
considerados grupos vulnerables de correo electronico de nuestra poblacion, con
énfasis en los que viven en pueblos lo mas cerca posible de esta empresa.
Los objetivos antes mencionados implican:
a) Elaumento per capita de la produccion y la productividad de productos para
ser cultivados;
b) Mejorar los ingresos de las poblaciones directamente involucradas en el
proyecto y en consecuencia contribuira a la mejora de su calidad de vida;
c) La diversificacion y valorizacion de los productos agricolas locales;
d) Suministro de productos de calidad;
e) Adecuacion estructural de los sistemas productivos y comercializacion para
responder a la evolucién de modos/formas de consumo.

El desarrollo econdmico del sector rural no podra alcanzar sus objetivos sin un
desarrollo armonioso paralelo del nivel de vida, es decir, fijar para las comunidades
rurales y en este caso en concreto, los trabajadores que colaboran directamente con
el proyecto.

MYA GB S. A. ha definido las siguientes politicas empresariales:

Politica de innovacién: En la actividad, y los servicios que prestan desde
clientes, anticipandose y demostrando la necesidad del mercado invirtiendo en nuevas

tecnologias y productos y servicios diferenciado.
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Politica de responsabilidad social: Actuara en una légica de desarrollo
sostenible a nivel econdmico, social y ambiental Etica, moral, familiar y asociativa,
institucional, amor a la tierra y respeto por el medio ambiente.

Politica de calidad: Para conseguir la calidad deseada, la empresa MYA GB
S.A. asume el compromiso de:

Limpiar la zona de cultivo, retirando las impurezas que se pueden ver

superficialmente, ya que estas pueden llegar a danar la planta cuando

esta empezando a germinar o incluso lo sofoca Si la tierra ya ha recibido

otro cultivo antes, probablemente haya residuos en su superficie, que

pueden perturbar la plantacién de maracuya, para no correr este riesgo

se recomienda arar la tierra, triturando todos los restos vy

transformandolos en abono natural. También puede encalar el suelo

para reducir la acidez, simplemente darle la vuelta y esparcir piedra

caliza. Estas practicas mencionadas no solo son adecuadas, pero son

fundamentales para lograr una plantacién de calidad y maracuya, que

se desarrolla rapidamente y, sobre todo tener los pies pesados, lo que

representa el bien rentabilidad para el agricultor. Hay muchas especies

en el mundo. de esta planta, pero solo unas pocas docenas se

encuentran entre las mas cultivadas, a saber: maracuya morada, alata,

nativa, cincinnata y la quadrangularis. La especie mas apta para el
consumo es el maracuya morada y aldtad, que tienen una pulpa mas
blanda, suculentos y no tan acidos, mientras que los otros tipos pueden
presentar un mayor nivel de acidez, siendo mas adecuado para el cultivo

ornamental.
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3.3. Vision

La vision de MYA GB S.A. se basa en lograr una posicion competitiva en el
mercado nacional y garantizar su presencia en el mercado internacional, siendo una
marca de referencia (concepto innovador), a través de la excelencia en la produccion
y comercializacion de sus productos.

3.4. Mision

Buscar constantemente crear valor para satisfacer las necesidades y superar
las expectativas de los consumidores/clientes, a través de un portafolio de productos
de calidad y confiables, garantizando siempre el resguardo del medio ambiente y
una vida mas saludable.

Se adjunta link de la pagina web de la empresa MYA GB S.A., el cual permite

consultar la mision y visién de la empresa: https://www.mya-gb.com/
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3.5. Organigrama estructural de MYA GB SA

Figura 3

Organigrama empresatrial

Consejo de Administracion. Presidente: Angel Sanchis Folch

Director General: Ben Cunha

Comité de direccion

Fabrica Campo Oficina Empaque Ventas Taller Control Mantenimiento Seguridad ONG
T Jefe de mantenimiento
| Jefe de Fabrica 1 Ingeniero Jefe para| 1 Jefe de oficina de |Jefe de empague| o oo | Tefe de talleres oniols de _ para t.odas las Jefe .de Director del
toda la finca personal v calidad . . instalaciones de la Seguridad orfanato
cumplimiento
empresa
Control de inspeccion o S .
3/6 Técnicos de | 1 Ingeniero por cada Contabilidad v Control de Mantenimiento de todos los q P i .
. . .. . Capataces . _ las infraestructuras y Porteros Casa de acogida
laboratorio 1000 hectéreas administracion exportaciones general departamentos v su .
. nuevas construcciones
personal
4 capataces por cada Responsable de Escuela de
4 Jefes de Turno P P Compras y pagoes Oficiales ventas internas Maquinarias Ayudantes formacion
1000 hectéreas i .
v externas profesional
. 10 tractoristas (1 por bt Control de .
8 Oficiales caia 100has) Marketing QObreros fetes Energia Solar Comedores
20 Ayudantes 100 oficiales de 1° o ¥ com_e;dor Ct_)ntrol ::ie Com:.rol = Grupo electrogeno Dormitorios
- para ejecutivos existencias calidad
40 4/6 conductores de a : i ,
Peones/ Amxiliares camiones Clinica Embalajes Vehiculos Aulas
Oficina bancaria Tractores Deportes
Control de la
educacion ¥
bienestar de los
nifios

Nota. Informacion proporcionada por la administracion de MYA GB S.A. (2023)
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3.6. Analisis FODA

Figura 4
Analisis FODA

Fortaleza

Marca con un nivel medio de
conocimientos en el mercado de frutas y
jugos.

productos diferenciados (concentrado de
pulpa al 100%).

Buena relacién con los proveedores de
iNsumos y materia prima.

Eficiencia productiva del personal.

La mayor parte del endulzado de los
jugos se realiza con cafa de azUcar de
alta calidad.

Utilizacién de envases 100% ecoldgicos.

Precios asequibles al cliente.

Debilidades

Plan de marketing tradicional de poco
calidad y capacidad de llegada.

No se cuenta con software que permita
generar estrategias de contenidos
eficientes.

No se da seguimiento a los comentarios y
sugerencias de los clientes.

Linea de productos limitadas.

Poca promocién y publicidad de los
productos.

No poseer diferentes envases para el
producto de jugos: como botellas plastias
y Tetrapak.

Oportunidades

Apoyo gubernamental a la produccion en
Guinea-Bissau.

Medidas y reformas econémicas al sector
de cultivo y cosecha de frutas tropicales.

Cambio de gustos de las personas hacia
los productos con concentrados
naturales.

Ser pionero en Guinea-Bissu en exportar
productos naturales al continente
europeo.

Franquiciar el producto.

Amenaza

Intencién politica de ciertos sectores en
Guinea Bissau de reformas tributarias-
laborales, lo cual incrementaria los costos
de produccion.

Aumento de los costos de exportacion
hacia paises europeos.

Alto costo de la materia prima e insumos.

Plagas en los cultivos, lo cual emite el
riesgo de que pierda hectareas de
cosecha de frutas en conjunto con
fendmenos climaticos que afecten la
produccion de frutas.

Economia inestable en Guinea-Bissau.

En Guinea-Bissau la produccion de cafa
de azlcar es destinada a las grandes
industrias.

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)
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3.7. Disefio organizacional

La direccion de la empresa esta encomendada a un Consejo de Administracion,
para operado diez miembros. Puede ser elegido para el cargo de miembros de la Junta
Directiva personas que no sean los accionistas de la empresa. La Junta Directiva
nombra entre sus miembros un presidente-Director General y un Director General
Diputado, cuyas atribuciones son las contenidas en el articulo 465.” y siguiendo de la
Ley Uniforme sobre la Ley de Sociedades Comerciales y Agrupaciones de Interés
Econdmico.

La empresa se compromete unicamente: Por la firma del presidente-Director
General; Por la firma del Subgerente General, en el ambito de las atribuciones que le
son conferidos; Por la firma de uno o mas representantes, dentro de las facultades
que le son conferidas. Esta empresa se encuentra debidamente registrada bajo el
numero GW.BX0.2022. B.0405 del Registro de Centros Comerciales Constitucion de
Sociedades.

3.8. Productos y/o servicios ofrecidos

Los principales productos que produce y comercializa MYA GB S. A. son:

Fruta de maracuya

Uno de los frutos mas caracteristicos del clima tropical, el maracuya

posee vitamina C y muchos otros nutrientes que son importantes para

nuestra salud y que pueden ser utilizados a diario para promover el

bienestar y fortalecer la inmunidad, mucho mas alla de la accién

calmante natural., por lo que es famoso, el maracuya actua como

antioxidante, es fuente de vitaminas A, C y muchas del complejo B, y

aporta minerales como calcio, hierro, fosforo y sodio. La corteza es rica

en fibra y las semillas actuan como vermifugo. De esta manera, puede

63



aprovecharse al maximo, brindando multiples ventajas a quienes
incluyen esta fruta en su dieta habitual.

Figura 5

Cultivo de maracuya

Nota. Cultivo de maracuya del area de cultivo de MYA GB S. A.

Concentrado de fruta

La linea de concentrados Da Fruta tiene una alta concentracion de
fruta y es super econémica. jAdemas de estar delicioso, el jugo esta
hecho con frutas seleccionadas! Ideal para recetas, base para bebidas
y salsas. excelentes ingresos; mas econdmico y sin azucares
afiadidos. El jugo mientras no esté abierto debe conservarse en un
lugar fresco, limpio y seco. Una vez abierto, guardelo en el refrigerador
hasta por 7 dias. no contiene gluten. Actualmente viene en
presentaciones de 500 ml.

Figura 6

Jugo de maracuya-presentaciones de 500 ml
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Nota. Informacién suministrada por la administracion de MYA GB S. A.

3.9. Diagnéstico organizacional

De acuerdo con el sitio web de Fida (2020) indica que:

Guinea Bissau se ha establecido como uno de los paises mas mayor
pobreza en el mundo, con un PIB (producto interno bruto) por capita de
USD 494. Iniciando desde la independencia de Portugal en 1974, el
pais se ha visto afectado por un desequilibrio politica cronica, lo que ha
dado lugar a la migracién y ha obstaculizado el crecimiento y los
esfuerzos por reducir la pobreza. Limitando con Senegal al norte y
Guinea al sur, el pais consiste en un archipiélago de mas de 100 islas y
una poblacién de 1,8 millones.

La agricultura juega un papel importante en la economia. Los
dos cultivos principales son el arroz para consumo interno y los
anacardos, un cultivo comercial que representa el 95% del volumen de
exportacién del pais. A pesar de la suspension de los pagos de ayuda
de los donantes en 2016, la economia del pais sigue creciendo y esta
a la espera de que se alivie la situacion politica. Tras un crecimiento
del 4,9 % en 2015 el PIB aumentara mas de un 5% en 2016 gracias a

la temporada del anacardo. Se realiza una encuesta en 2020, el 69,3%
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de la residentes vivia en la pobreza, de los cuales el 33% vivia en la
pobreza extrema y el 75% a 80% de la fuerza laboral vive en areas
rurales.

La posicion del crecimiento econdmico y reduccion de la
pobreza son muy inconstantes dada la vulnerabilidad de Guinea
Bissau. La dependencia excesiva del cultivo de anacardo deja a dos
tercios de la poblacion vulnerable a las crisis econdmicas. Ya sea
mediante el avance de las cadenas de valor, la mejora de la tecnologia
agricola o el acceso a los mercados, promover la diversificacion es
clave para impulsar el crecimiento y reducir la pobreza.

Renta y poder adquisitivo

De acuerdo con Chiriboga (2023) en su articulo indica que:

El ingreso mensual promedio en Guinea Bissau es de $63 per capita y
$2.474 en Espaina. No obstante, relacionado con Espafia el precio de
los articulos de primera necesidad también es un 52,7% mas bajo. Si
los niveles de renta y los precios estan equilibrados, vivir en Guinea-
Bissau es mas caro que en Espafa. En ultima instancia, los costos no
pueden compensar la pérdida de ingresos y los ingresos se reducen en

aproximadamente un 94,6%.
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Figura 7
Evolucién de la tasa de desempleo

Tasas de desempleo en porcentaje 1991 - 2022

Nota. Datos obtenidos de Chiriboga (2023)

Principales sectores en la agricultura

Por otro lado, el sitio Africa Informarket (2020) indica que:
Guinea-Bissau tiene una agricultura altamente diversificada, integrada
regionalmente y productiva. Las condiciones climaticas, los suelos
arcillosos y ferralicos, y algunas zonas praderas y costera, permiten
que los suelos sean aptos para la produccion agricola.

Las precipitaciones por metro cuadrado varian desde la costa hacia el
interior, desde 2.600 mm/m2 en el sur hasta 1.200 mm/m2 en el
interior. La temporada de lluvias dura de junio a octubre y el periodo de
produccion es de 160 a 190 dias por afio., en donde 1.424.000
hectareas de tierra estan libres para la produccion, de las cuales sélo
400.000 estan en proceso de uso.

La produccion de arroz representa la mayor parte de la produccion de
alimentos, alcanzando unas 125.000 toneladas al afio (66% del total de
la produccién nacional de cereales). En la agricultura comercial
consiste principalmente en la elaboracion de los anacardos, siendo
Guinea-Bissau el segundo mayor exportador mundial de este cultivo

después de Tanzania. Solo estos frutos secos generan el 20% del PIB
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y alrededor del 90% de las exportaciones. De las 220.000 hectareas

sembradas anualmente, unas 80.000 hectareas se destinan a la

produccion de arroz y 70.000 hectareas a otros cultivos como sorgo, el

mijo, el maiz, la mandioca y el mijo fonio.

Otros cultivos importantes incluyen mani (alrededor de 20.000

hectareas cultivadas), algodén (3.000 hectareas) y cafia de azucar,

debido al beneficioso clima que se presenta, Guinea-Bissau también

desarrolla una amplia variedad de frutas y verduras. La produccion

ganadera esta actualmente poco evolucionada, no obstante, es posible

adaptarlas estableciendo haciendas ganaderas para criar vacas,

ovejas, cabras, conejos, efc.

3.10. Desafios organizacionales que enfrentan MYA GB S.A.

A continuacién, se presentan los desafios organizaciones que hoy en
dia enfrentan la administracién de MYA GB S.A.:

3.10.1. Operativos

Con el fin de posicionar la imagen de la empresa, asi como los
productos que comercializa MYA GB S.A., los desafios que enfrentan en el
contexto operativo, mantener el crecimiento de la empresa; controlar que la
mano de obra, asi como las maquinarias que se encuentren en la fabrica,
estén usando en su mayor capacidad instalada.

3.10.2. Financieros

El incremento de los insumos para el cultivo de las frutas tropicales en
los ultimos meses, se lo ha considerado como un desafio organizacional que
MYA GB S.A. debe afrontar. Considerando que los fertilizantes y demas

insumos que utiliza la empresa son importados en esta region, hace que los
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precios sean fluctuantes en diferentes intervalos de tiempo y esto a su vez
tengan un impacto en los flujos de cajas presentes como los proyectados por
el area financiera. A continuacion, se presentan los flujos de caja proyectados
para los proximos cinco anos de operacion:

Tabla 13
Flujo de caja proyectado por la administracion de MYA GB S.A.

Francos CFA Délar estadounidense Resultado Actual
A Délar
fio Resultados Resultados Francos estadounidens
liquidos Cash Flows liguidos Cash Flows CFA e
12,521,1
1 32,721,296.00 74,592,901.00 52,444.81 119,555.49 78.00 20,068.61

2 35,927,546.00 77,799,151.00 57,583.70 124,694.38 - -
3  39,133,796.00 81,005,401.00 62,722.59 129,833.27 - -
4  42,340,046.00 84,211,651.00 67,861.48 134,972.16 - -

5 51,617,650.00 81,119,117.00 82,731.38 130,015.53 - -
Nota. Datos suministrados por la administracion de MYA GB S.A.

Como se puede observar en la tabla 13, el flujo proyectado por parte
de la administracion de MYA GB S.A., no cumple con las metas establecidas
para el primer aio de operaciones, observemos que para el ailo uno se
proyectaba tener resultados por 32,721,296.00 Francos CFA, ($ 52,444.81),
unicamente logrando 12,521,178.00 Francos CFA ($20,068.61). Los
incrementos en los insumos para el cultivo de frutas tropicales han
repercutido que no se cumplan con lo proyectado.

3.10.3. Tecnolbgicos

MYA GB S.A. al igual que cualquier otro tipo de empresa, enfrentan desafios
en el contexto tecnoldgico. El avance de las herramientas tecnoldgicas en los
cultivos de frutas tropicales tiene el objetivo de incrementar el rendimiento de trabajo

y la tierra. Con la finalidad de garantizar que las frutas tropicales estén dentro de un

69



proceso idoneo de crecimiento y conservacion, los procesos de maduracion de las
frutas deben tener una temperatura y presencia minima etileno en el ambiente. MYA
GB S.A. debe contar con excelentes sistemas y técnicas de refrigeracion que
permita conservar las frutas y productos derivados en perfectas condiciones hasta

que estos llegue a sus paises de exportaciones destinados.
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Capitulo 4
4. Propuesta de mejora
4.1. Diagnostico
Con la finalidad de realizar un diagndstico actual sobre las estrategias de
contenido asociadas al plan de marketing digital que actualmente maneja la empresa
MYA GB S.A., se realiz6 encuestas al personal que conforma el area de marketing,
el cual esta conformado por un total de siete personas. Estas personas fueron
seleccionadas bajo el criterio del tipo de muestreo no probabilistico o por
conveniencia, el cual permite seleccionar directamente a los involucrados en el area
de estudio, en este caso el personal que conforma el area de marketing. La
encuesta realizada fue sometida a validacion por expertos en la materia como
docentes universitarios y personal que ocupa cargos relacionados al area de

marketing digital, ver anexos del B al E.
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Pregunta uno de la encuesta

¢ Usted considera que las publicaciones realizadas en las diferentes
plataformas digitales MYA GB S.A. son las adecuadas y correctamente
direccionadas al mercado objetivo?

Tabla 14

Publicaciones en redes sociales

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo, ni en 5 28 5704
desacuerdo

En desacuerdo 1 14.29%
Totalmente en desacuerdo 4 57.14%

Total 7 100.00%
Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 8

Representacion gréfica de la pregunta uno de la encuesta

m Totalmente de acuerdo

m De acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 57.14% de los encuestados expreso estar en total desacuerdo con las
publicaciones y contenidos que se viene desarrollando y publicando en las diferentes
plataformas digitales que utiliza MYA GB S.A., la falta de creatividad y personalidad
ha permitido que la audiencia no logre captar correctamente el mensaje que se

quiere transmitir
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Pregunta dos de la encuesta
¢ Se imparte algun tipo de capacitacion a personal que conforma el area de
marketing digital?

Tabla 15

Capacitaciones al personal de marketing

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
311 de ac}mrdo, nien 0 0.00%
esacuerdo
En desacuerdo 1 14.29%
Totalmente en desacuerdo 6 85.71%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 9

Representacion grafica de la pregunta dos de la encuesta

m Totalmente de acuerdo

® De acuerdo

m Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 85.71% de los encuestados senalo que al personal que esta encargado de

la comunicacion digital MYA GB S.A., no ha recibido ningun tipo de capacitacion en

conceptos de marketing digital. Hay que considerar que la empresa no ha destinado

recursos que les permita poner en practica un plan de capacitaciones adicional a ello

adquirir softwares que permitan el desarrollo de contenido de forma perfecta.
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Pregunta tres de la encuesta
¢ Usted esta de acuerdo que la empresa ponga en practica el uso de
herramientas que facilite el desarrollo de estrategias de marketing digital?

Tabla 16

Uso de herramientas para el marketing digital

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 5 71.43%
De acuerdo 1 14.29%
Ni de acuerdo, ni en | 14.20%
desacuerdo

En desacuerdo 0.00%
Totalmente en desacuerdo 0.00%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 10

Representacion gréfica de la pregunta tres de la encuesta

m Totalmente de acuerdo

® De acuerdo

m Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

En desacuerdo

® Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 72% de los encuestados manifestd estar de acuerdo, que la empresa
ponga en practica el uso de herramientas que faciliten el disefio e implementacion
de estrategias de marketing digital. Considerando que los recursos financieros de la
empresa son limitados, se podria iniciar usando herramientas de software libre como

por ejemplo Google analytics, Ahrefs, HubSpot, entre otras.
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Pregunta cuatro de la encuesta
¢ Los comentarios, sugerencias y demas informacion que el cliente manifiesta
a través de los medios digitales se les da un seguimiento para buscar una solucién?

Tabla 17

Seguimiento de sugerencias de los clientes

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
311 de ac?ucrdo, nien 0 0.00%
esacuerdo
En desacuerdo 4 57.14%
Totalmente en desacuerdo 3 42.86%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 11

Representacion grafica de la pregunta cuatro de la encuesta

m Totalmente de acuerdo
m De acuerdo
Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

De acuerdo con los resultados el 57.14% manifesté estar en desacuerdo,
mientras que el 42.86% estuvo en total desacuerdo, es decir que los encargados de
dar seguimientos a las inquietudes de los clientes, asi como interactuar con ellos con
el fin de dar una respuesta no se da. Es decir que esta situacién ha impacto en la
gestion de la empresa traduciendo en menos ventas y por ende se ve disminuida las

ganancias de la empresa.
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Pregunta cinco de la encuesta

¢, Usted considera que al evitar, omitir y no dar seguimiento a las inquietudes
que los clientes expresan en las diferentes plataformas digitales que maneja la
empresa, se estén perdiendo potenciales ventas?

Tabla 18

Disminucioén de ventas

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
31'1 de acuerdo, ni en 0 0.00%
esacuerdo
En desacuerdo 0 0.00%
Totalmente en desacuerdo 7 100.00%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 12

Representacion gréfica de la pregunta cinco de la encuesta

m Totalmente de acuerdo

m De acuerdo

m N1 de acuerdo, m en
desacuerdo

En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 100% de los encuestados sefalo estar totalmente de acuerdo con la
interrogante, considera que al no tomar en cuentas los comentarios que los usuarios
realizan en las diversas plataformas digitales, se esta dejando a un lado la opinién

del cliente, lo cual se ve reflejado en la disminucion de las ventas.
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Pregunta seis de la encuesta

¢ Considera que la estrategia actual de posicionamiento o motores de
busqueda son los idoneos para que el cliente que esté buscando productos similares
a los que comercialice MYA GB S.A. encuentre la empresa?

Tabla 19

Motores de busqueda

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo, ni en 0 0.00%
desacuerdo

En desacuerdo 2 28.57%
Totalmente en desacuerdo 5 71.43%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 13

Representacion gréfica de la pregunta seis de la encuesta

® Totalmente de acuerdo

® De acuerdo

m Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

En desacuerdo

® Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

De acuerdo a lo consultado, el 71.43% de los encuestados indico que los
resultados que arrojan los actuales motores de busqueda en internet no se han
acoplado las caracteristicas de MYA GB S.A., es decir, que no se ha adaptado el

contenido desarrollado por MYA GB S.A., sea compatible para cualquier navegador.
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Pregunta siete de la encuesta

¢ Las estrategias de marketing digital de contenido se planifican de acuerdo a

la definicion previo del buyer de persona por cada clase de cliente que maneja MYA

GB S.A?

Tabla 20

Estrategias de marketing de contenido

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo, ni en 1 14.20%
desacuerdo

En desacuerdo 1 14.29%
Totalmente en desacuerdo 5 71.43%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 14

Representacion gréfica de la pregunta siete de la encuesta

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

m De acuerdo

= Ni de acuerdo, ni en
71.43% desacuerdo

En desacuerdo

m Totalmente de acuerdo

m Totalmente en desacuerdo

El 71.43% de los encuestados sefialo que las estrategias de contenidos

desarrolladas por MYA GB S.A. no se realizan baja planificacion alguna, no se

considera la clasificacion del cliente por variables (ingreso econémico, gustos,

preferencias) es decir, no se elabora un buyer de persona, omitiendo analisis y

meétricas de resultados.
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Pregunta ocho de la encuesta

¢ Las estrategias de marketing digital impuestas por MYA GB S.A. desarrollan

temas claves que le permitan ganar reputacion y autoridad en el mercado?

Tabla 21

Desarrollo de temas claves

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
N1 de acuerdo, ni en 0 0.00%
desacuerdo

En desacuerdo 6 85.71%
Totalmente en desacuerdo 1 14.29%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 15

Representacion gréfica de la pregunta ocho de la encuesta

b 14.2005 )%

m Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 85.71% de los encuestados manifesté que las estrategias de marketing
digital impuestas por MYA GB S.A. no desarrollan temas claves inmersos en sus
estrategias, es decir, que no se genera contenido que permita que el usuario se

acerque a los diferentes perfiles que maneja MYA GB S.A., no se genera razones

constructivas que le permita al usuario acercarse a los productos que comercializa la

empresa.
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Pregunta nueve de la encuesta

¢MYA GB S.A. evalua las preferencias de los clientes, es decir que analiza las
necesidades que busca el cliente suplir al momento de adquirir los productos que la
empresa comercializa?

Tabla 22

Preferencias de los clientes

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo, ni en 0 0.00%
desacuerdo
En desacuerdo 4 57.14%
Totalmente en desacuerdo 3 42.86%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 16
Representacion gréfica de la pregunta nueve de la encuesta

m Totalmente de acuerdo

m De acuerdo
42.86%

1 N1 de acuerdo, m en
desacuerdo

En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 57.14% de los encuestados manifestd estar en desacuerdo, la empresa se
ha dedicado a la produccion y comercializaciéon de fruta, pulpa y jugos envasados, a
pesar de no recibir quejas o reclamos formalmente por parte de los clientes, la
administracion ha dejado de un lado el analisis del cliente, de conocer si el producto
ha satisfecho sus necesidades al 100%.
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Pregunta nueve de la encuesta
¢ El area de marketing recolecta la informacion que el equipo comercial les
suministra, es decir analiza los resultados de los puntos de ventas de MYA GB S.A.?

Tabla 23

Informacion de los puntos de ventas

Frecuencia Frecuencia
Alternativa Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 0 0.00%
De acuerdo 0 0.00%
I;Tl de acuerdo, ni en 0 0.00%
esacuerdo
En desacuerdo 0 0.00%
Totalmente en desacuerdo 7 100.00%
Total 7 100.00%

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

Figura 17

Representacion grafica de la pregunta 10 de la encuesta

m Totalmente de acuerdo
® De acuerdo
m Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

100%

m Totalmente en desacuerdo

Nota. Datos obtenidos de la pregunta uno de la encuesta

El 100% de los encuestados manifest6 estar en totalmente en desacuerdo, no
se toma en consideracion los comentarios u analisis de los puntos de ventas, el area
de marketing de MYA GB S.A. no conoce como es la actual atencion al cliente,
adicional a ello no se conoce el grado de aceptacion de los precios actuales de

comercializacion.
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Resumen de los resultados obtenidos de la encuesta

a)

Las publicaciones de contenidos efectuadas en las principales redes
sociales de MYA GB S.A. incluido la pagina web, no han sido las
adecuadas, incluso se observa que se deja de compartir o publicar
informacion en intervalos de tiempos superiores a las dos semanas.

La administracion MYA GB S.A. no ha puesto en practica una politica de
capacitacion a su personal que se encarga del marketing, no se ha
hondado temas como estrategias digitales para la publicidad y
socializacion de los productos que se comercializa.

El personal encargado del marketing digital MYA GB S.A. desconoce de
las herramientas digitales que existen para su desarrollo.

No se da seguimiento y monitoreo a tiempo real de todas las inquietudes,
comentarios y demas informacion que solicita el cliente a través de las
principales plataformas digitales que maneja MYA GB S.A.

Al no dar respuestas de forma oportuna y que solucionen las inquietudes
de los clientes se esta perdiendo esa forma de segmentacién de clientes,
a través de medios digitales.

La pagina web de MYA GB S.A. no ha sido disenada de forma correcta

para que se acople a los diferentes navegadores web existentes.
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4.2. Disefio de la mejora

Con la finalidad de dar una solucién se propone el disefo de estrategias de
marketing digital para el posicionamiento de los productos que comercializa y
exporta MYA GB S.A. Guiné-Bissau.

Beneficiarios de la propuesta

Como beneficiarios de la propuesta se tendra a los accionistas,
administradores, personal operativo-administrativos y los clientes de los productos
que comercializa MYA GB S.A. Guiné-Bissau.

Tiempo de ejecucion de la propuesta

Los tiempos de implementacion de las principales estrategias de marketing
digital que se presenten en este capitulo dependera de los recursos financieros y
econdmicos que le destine las accionistas de MYA GB S.A. Pero de acuerdo a lo
consultado por los validadores de los instrumentos de investigacion, indicaron que
un promedio de seis meses, es un tiempo considerable para la ejecucion.

Antecedentes de viabilidad de la propuesta

MYA GB S.A. desde el momento de iniciar sus operaciones conté con
estrategias de marketing digital, sin embargo, estas estrategias no han logrado su
objetivo de ser una ventaja que le permita distinguirse de los demas proveedores a
través de los productos que comercializa. Cabe recalcar que las técnicas de
marketing que ha utilizado MYA GB S.A. se basan en las tradicionales como visitas
a los clientes, llamadas convencionales a través de via telefénica y envié de correo
masivos sin brindarle a cliente una atencion personalizada; esto tipo de técnicas ha
deteriorado las relaciones que se mantiene con el cliente. Es por ello que se propone
implementar estrategias de marketing digital para asegurar el incremento de las

ventas.
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De acuerdo a los antecedentes antes mencionados, es necesario que MYA
GB S.A. disefie y elabore estrategias de marketing digital para lograr su
posicionamiento en los diferentes medios digitales que seleccionen para sus
propuestas de comunicacioén. Las principales estrategias que se definan estaran en
base SMO (Social Media Optimization), SEO (Search Engine Optmization) y SEM
(Search Engine Marketing).

El desarrollo de la propuesta MYA GB S.A. tiene la necesidad de dinamizar el
posicionamiento tanto de su marca, asi como de los productos que comercializa, de
esta forma se busca la fidelizacion tanto de los clientes actuales como los nuevos,
para ello es necesario mejorar la experiencia del cliente al momento de adquirir el
producto, incrementar el valor agregado del mismo.

Estrategias

A continuacidn, se presenta las principales estrategias que va implementar

para mejorar en las plataformas digitales de MYA GB S.A:
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Tabla 24

Estrategias

Objetivos especificos

Estrategias

Acciones

Aumentar el nimero de visitas en las
plataformas digitales que maneja MYA GB
S.A.

Postear en las principales redes sociales y
contenido en la paginaweb de MYA GB S.A.

Clasificar el contenido a compartir de acuerdo
a las plataformas (Facebook-Instagram-
Twitter-Pagina web)

Disefiar una hoja de ruta donde se establezca un cronograma
con los temas que abordaran las publicaciones

Buscar la asesoria de un especialista en técnicas de
marketing digital

Todo el contenido que se generay publique en los diferentes
medios digitales de MYA GB S.A. debe ser contenido de
valor, es decir que cumpla la caracteristica de ser guardable

Disefiar e implementar medidas o
herramientas que permitan el aumento de la
cartera de clientes de MYA GB S.A.

Disefiar un plan de fidelizaciéon de los
clientes que se expresen, comenten e
interactden en las principales redes sociales

Realizar eventos en las principales redes
sociales que maneja MYA GB S.A.

Disefiar y publicar contenido el cual debe
generar interés del usuario

Seguir el movimiento de los usuarios en los
medios digitales que maneja MYA GB S.A.

Determinar los meses en los cuales se debe
realizar sorteos, promociones, descuentos,
entre otra actividad que facilite a que el
usuario o interactue con el cliente

Clasificar los comentarios de los clientes, los
cuales son realizados en las diferentes
plataformas

Ejecutar trasmisiones en vivo en Instagram y Facebook

El contenido que se disefie y se publique en las principales
plataformas debe fomentar la publicacién en publico, en caso
de transmitirse en vivo, la duracion del en vivo que dure mas
tiempo, para poder llegar a mas publico objetivo

Adquirir software de paga para el control de interacciones de
las plataformas que maneja MYA GB S.A.

Poner en marcha estrategias de descuentos, promociones y
demas estrategias en épocas de alta oferta de cosecha de
fruta, asi como realizar descuentos por volimenes de compra

En base a las sugerencias, quejas y demas cometarios
realizados por los usuarios de las plataformas digitales,
desarrollar nuevos contenidos el cual este direccionado a dar
soluciones de las inquietudes antes manifestadas

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)
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Estrategias basadas en SMO (Social Media Optimization)

Dinamizar las actividades de impacto social.

a)

MYA GB S.A. debe definir las palabras claves para aparecer en los
principales buscadores de internet. Establecer como palabras claves:
pulpa de fruta, fruta fresca, maracuya, productos naturales, productos
organicos, vitaminas, vida saludable, concentrado de pulpa, jugos
naturales, frutas frescas, naturales sin saborizantes, sin colorantes, sin
preservantes ni endulzantes.

En todas las redes sociales donde tengan usuarios o perfiles la
empresa MYA GB S.A. aiadir el link o enlace de la pagina web.

Tanto en la pagina web, como en las diversas plataformas digitales que
maneja MYA GB S.A. actualizar de forma mensual las paginas de las
portadas.

En los medios digitales que utiliza MYA GB S.A. compartir estudios,
consejos y demas recomendaciones sobre los beneficios de las frutas,

pulpa y demas derivados que comercializa esta empresa.

Incentivar la participacion de los clientes

a)

MYA GB S.A. debe evitar poner en practica técnicas de marketing
digital agresivo, es decir que los anuncios en internet aparezcan
constantemente e incluso que aparezca los anuncios sin que guarde
relacidon con la busqueda que esta realizando la persona en internet.
Disefar planes creativos de contenido es decir no solo enfocarse en la
publicidad, sino lograr crear un vinculo con el cliente que armonice la

relacion con él.
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c) Los contenidos de las publicaciones deberan tener las caracteristicas
de ser empaticos, divertidos y sobre todo informativo con el usuario,
tener claro cual es el mensaje que se quiere transmitir al cliente.
Cumpliendo las caracteristicas que debe tener el contenido estamos
aumentando el valor de la empresa a través de la empatia que el
cliente genera con la marca.

Colaboracion con expertos o lideres en el tema de frutas, pulpas y
néctar

a) Contactarse con los principales actores o expertos en la materia en
relacion con los productos que fabrica y comercializa MYA GB S.A,
pueden ser agricultores, productores de jugos naturales, bloggers,
periodistas. Estas personas daran su opinion en un espacio destinado
a conocer sobre los productos MYA GB S.A, que hay detras del
producto final.

b) Con el fin de mejorar la experiencia del cliente, se debe invitar a
aquellos usuarios de las plataformas con mayor presencia, es decir
seleccionar a la persona que interactua constantemente, invitarlo a una
entrevista o dialogo, cuyo contenido debera ser publicado en las
principales redes y plataformas digitales que maneja MYA GB S.A.

Monitoreo y control a tiempo real de los Leads.

a) MYA GB S.A. debera seleccionar a un personal determinado a
controlar las interacciones que realicen las personas en las diferentes
plataformas digitales que contenga la empresa.

b) Supervisar todos los cometarios que realicen los clientes y usuarios,

brindar una respuesta oportuna sobre aquellas dudas generadas por el
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cliente. Pedir disculpas de ser necesario en caso de que el cliente haya
tenido una mala experiencia con el producto o servicio al cliente
ofrecido.

c) Supervisar las actividades de los principales competidores, se
recomienda hacer un barrido en las paginas web, fan page u otro
medio donde el competidor informe a sus clientes de sus actividades,
productos y nuevos lanzamientos.

Analisis de las estadisticas como base para la optimizacién de las
estrategias.

a) Monitorear las estadisticas de las interacciones de la paginas de redes
sociales, asi como de la pagina web

b) Contratar a expertos en campafas de redes sociales que nos facilite el
manejo de las conversaciones de forma eficaz con los leads.

c) Optimizar constantemente las estrategias que se estén difundiendo en
las redes sociales, establecer alianza con influencers que ayuden a
dinamizar el conocimiento de los productos que se estan
comercializando en MYA GB S.A.

Estrategias de capacitacién al personal

A continuacién, se detalla los temas a reforzar al personal del area de
marketing MYA GB S.A., los tiempos en que se ejecuten estas actividades quedara a
potestad de la administracion de la empresa. Se recomienda coordinar estas
actividades en conjunto con el area de recursos humanos de la empresa.

a) Inicio e introduccion al marketing digital.

b) Introduccién al marketing digital en redes sociales.

c) Introduccién al Inbound Marketing.
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d) Customer Experience.

e) Estrategias para el nuevo consumidor digital.

f) Analisis del proceso de postcompras: fidelizacion y medicién.
g) Herramientas del marketing digital.

h) Plan de marketing digital.

Estrategias restructuracién de la fan page y pagina web

Con el fin de dar una frescura en el disefio tanto de la pagina web como las
fanpages que maneja en la actualidad, MYA GB S.A. debe estar encaminada a
fortalecer los productos que actualmente comercializa como lo es la pulpa de fruta y
los jugos envasados. Deben consideran un lanzamiento de una nueva linea de
productos que impacte en las redes sociales, como por ejemplo una linea de
mermeladas con base en las cosechas de frutas tropicales que se maneja en la
actualidad. De esta forma se gestiona nuevo contenido fortaleciendo la imagen de
los productos ya existentes, asi como la introduccion de nuevas lineas del catalogo
de comercializacién. A continuacion, se detalla puntos a considerar en la
restructuracion de los medios digitales de MYA GB S.A.

Analisis comparativo de las métricas de rendimiento: Con el fin de
conocer el impacto de las campanfas publicitarias en medios digitales de la empresa
y conocer los resultados obtenidos de ella, el area de marketing debera realizar las
siguientes actividades:

a) Visualizar el tipo de audiencia y su comportamiento de forma particular.

b) Establecer los resultados esperados y compararlos con los resultados

obtenidos.

c) Evaluar los atributos de la audiencia o usuarios.
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d) Controlar la calidad de los productos que se comercializa, comentarios
positivos en los medios digitales fortalece la imagen de la empresa.

Definir los objetivos del rediseiio de los medios digitales: La

administracion de la empresa debera tener en cuenta los siguientes objetivos a
considerar en el redisefio de los medios digitales:

a) Aumentar el tiempo de visita de los usuarios en estos medios digitales,
con contenido que tengan caracteristicas que sean atrayentes para el
usuario digital.

b) Dinamizar el numero total de los nuevos leads, es decir, fidelizar a aquella
persona que ha expresado interés por los productos que comercializa MYA
GB S.A., tomando como base todos aquellos datos que esta persona ha
suministrado este usuario.

c) Establecer el desarrollo de blogs, para crear una comunidad en la cual
puedan compartir opiniones y sugerencias sobre los productos que se

comercializa en la actualidad.
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4.2. Mecanismos de control

Con el fin de llevar un control adecuado de la propuesta de mejora, la
administracién de MYA GB S.A. debera considerar los siguientes mecanismos de
control:

Customer Satisfaction Score (CSAT): Este indicador de gestidn resulta
relevante, permite conocer la influencia que tiene los productos en los clientes, es
decir, determinar el grado de satisfaccion del cliente. MYA GB S.A. para poder
cumplir con este mecanismo de control, es necesario que desarrollo encuestas de
satisfaccion de clientes de forma periédica y dar seguimiento y proponer soluciones
a través de la informacion levantada con este mecanismo de control.

Seguimiento de quejas recibidas: Con el fin de mejorar las relaciones
comerciales con los clientes, el seguimiento de las quejas recibidas a través de los
usuarios de las plataformas digitales de MYA GB S.A. debe ser identificadas de
forma oportuna, clasificando por areas las quejas recibidas tanto de los productos
gue se comercializa o ciertas dudas que tengan los potenciales clientes. Con el
avance tecnoldgico y el uso de herramientas de Inteligencia artificial, se podra
automatizar respuesta a las incertidumbres y quejas de los clientes, mejorando
sustancialmente los tiempos de respuesta.

Net Promoter Score: Este indicador de gestion trabaja en conjunto con las
encuestas de satisfaccion, permitiendo conocer la posibilidad que un cliente
recomiende los productos que comercializa MYA GB S.A. Este indicador se lo
obtiene restando el porcentaje de las respuestas de los detractores versus de los

promotores
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Numero de leads generados: Este indicador permite cuantificar el nimero
de clientes potenciales que se logré generar a través de las acciones de marketing
digital realizadas (publicaciones, contenido en pagina webs, entre otros).

Costo de la propuesta

A continuacion, se presente un detalle de los posibles costos que necesita

incurrir MYA GB S.A. para el desarrollo e implementacion de las estrategias de

marketing digital disefiadas en el presente estudio. Estos costos fueron consultados

en diversas empresas que ofrecen los servicios y productos necesarios para el
desarrollo de la misma, los cuales se detallan en la tabla 25.

Tabla 25

Costo de la propuesta

MYA GB S.A.
Costo de la propuesta
Costos relacionados a la implementacion de la propuesta

Valores cotizados a: 20-Julio del 2023

Detalle Valores

Honorarios Profesionales S 2.850.00
Desarrollo estrategias de marketing digital en MYA GB 5 A. 5 2.000.00

Implementacion de muevos procesos en el area de marketing de MYA  § 350.00

Socializacion con el personal de marketing S 500.00

Suministros v demis 5 925.00
Utiles de oficina s 200.00

Transporte 5 325.00

Alimentacion 5 400.00

Software para desarrollo de contenidos S 4.200.00

Software para desarrollo de contenidos
Development & Operations (DevOps); S 4.200.00
Software v/o Testing

Préstamo a institucion financiera S 11,845.52
Préstamo empresarial a banco local (sector privado) 5 7.925.00
Intereses pagados ) 3.537.42
Desgravamen 5 383.10
Total de costo de la propuesta (inversion) 5 11 84552

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

En la tabla 25 se detalla los costos que se deben incurrir para el desarrollo de

la presente propuesta de investigacion totalizando $ 11.845.52. (ver anexo F-

simulacién del crédito). Es momento de analizar la propuesta a través de la puesta
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en practica de los indicadores de la TIR, VAN y TMAR para la evaluacion de la
propuesta tras la implementacion de las estrategias de marketing digital por parte de

MYA GB S.A.
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Tabla 26

Proyeccidn de indicadores financieros

| Descripcion Inicial | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujos de efectivo neto $ 2345311 $31599.69 $ 54,560.89 $ 61,606.67 $ 687,953.04
Inversion Inicial (11,845.52)

|Flujos Netos

|$ (11,845.52)] §

23,453.11 | $ 31,599.69 | $ 54,560.89 | $ 61,606.67 | $ 687,953.04 |

TIEMPO DE RECUPERACION DESCONTADO

Nota. Elaborado por Alvarez & Sotomayor (2023)

TMAR 16.98%| PERIODO FLUJOS VP FLUJOS |ACUMULADO
VAN $412,268.41 —‘— 0 $ (11,845.52)| $ (11,845.52)| $ (11,845.52)
TIR 51.30%| 1 $ 23,453.11 $20,048.17 $ 8,202.65
Payback 5 afios N 2 $ 31,599.69 $23,090.40[ §31,293.05
3 $ 54,560.89 $34,080.37| §$65,373.42
4 $ 61,606.67 $32,894.62| §98,268.03
CALCULO TMAR INV 5 $ 687,953.04 | $314,000.38| § 412,268.41
Tasa de Inflacién 3.53% , $412,268.41
Premio al Riesgo del inversionista 15.00%
(TIx PR) 0.53%
TMAR 19.06%
TMAR Ponderacion
TMAR Riesgo INV 19.06% 40% . 7.62%
TMAR Banco 15.60% 60% 49.36%
TMAR Global 16.98%
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Es necesario conocer los principios que validan el rechazo o la aceptacion del
proyecto a través de los indicadores del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interno de
Retorno (TIR), que de acuerdo con Arriagada & Rosario (2019) indica que:

a) Siel VAN es mayor a cero el proyecto es aceptable.

b) Siel VAN es igual a cero el proyecto es aceptable, pero se le
recomienda al inversionista tomar ciertas medidas correctivas

c) Siel VAN es menor que cero el proyecto debe ser rechazado, ya que
los flujos traidos a valor presente, son menor a la inversion que se
realiza en el aio cero.

Con respecto a la TIR, los principios que se deben cumplir para la aceptacion
o rechazo del proyecto, teniendo en cuenta el costo de capital (CK), que es aquella
tasa de interés que el inversionista debe cancelar para la obtencion de los recursos.
Las reglas son las siguientes:

a) Sila TIR es mayor a mi costo de capital, el proyecto debe ser aceptado
por el inversionista:

b) Sila TIR es igual al costo de capital, el proyecto debe ser aceptado,
pero teniendo ciertas recomendaciones.

c) SilaTIR es menor al costo, debe ser rechazado, ya que indica que el
financiamiento es mayor que la tasa de rendimiento que el proyecto
espera.

Con respecto al TMAR que es la tasa minima aceptable de retorno, este
indicador establece cual es la tasa que se debe aceptar como limite minimo en

relacion a la TIR.
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la proyeccion de flujos a cinco
afos observamos que el Valor Actual Neto (VAN) es mayor a cero en este caso
este indicador es de $ 412,268.41, en la caso de la TIR se hace una comparacion
con el costo de capital, que en este caso es la tasa de interés nominal que cobra el
banco por prestar los recursos econémicos necesarios para poner en marcha la
propuesta, siendo la tasa de interés del 15.60% la cual se compara con el valor de la
TIR que para el presente proyecto se estima en 51.30%, es decir que tasa de
retorno es mayor a la tasa de financiamiento por ende el proyecto es rentable. La
TMAR se considera la tasa minima aceptable de retorno en este caso fue de
16.98%, la cual es comparada con la TIR que se recuerda que fue de 51.30%, por
ende, el proyecto es rentable a traves del calculo de este indicador.

Cabe recalcar que los mecanismos de control definidos en la tabla 26 del
presente estudio, tienen la finalidad de dar una perspectiva de los principales
controles a implementar por parte de la administracion de MYA GB S.A., para que la
presente propuesta de mejora, dinamice y corrija la gestion de las técnicas de
marketing digital que actualmente se presentan en la empresa. La proyeccion de los
flujos esperados, muestran una mejora en las ventas esperadas en los proximos

cinco anos.
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Capitulo 5
5. Sugerencias

A continuacion, se presentan las siguientes sugerencias que debe tener en
cuenta la administracion de MYA GB S.A.:

Los resultados obtenidos a través del diagndstico realizado a las encuestas
se verificaron que en la actualidad las estrategias de marketing digital en MYA GB
S.A no tiene efectividad alguna y su impacto positivo en las ventas casi no es
notorio. La administracién de esta empresa debe poner en marcha estrategias
direccionadas al nuevo entorno digital existentes en los medios, aprovechar de
forma oportuna la popularidad de las principales redes sociales existentes
(Facebook, Instagram, Tik Tok, Twitter, Telgram, entre otras).

Es importante que el personal encargado del marketing digital en MYA GB
S.A. establezcan estrategias direccionadas a la escucha de la audiencia, ejecutar
encuestas en las principales plataformas digitales que utiliza la empresa, de esta
forma se establecera el perfil del consumidor por audiencia y potenciales clientes.
Este tipo de estrategias le permitira conocer al equipo de marketing digital el patrén
de comportamiento de interaccion en base a dias y horas de interaccion (horarios) y
determinar que contenido prefieren y rechazan los usuarios.

Se sugiere que la administracion de MYA GB S.A adquiera softwares o
plataforma que le permita gestionar de forma adecuada los usuarios o seguidores
gue tienen en las redes sociales, de esta forma se identifica la tendencia de los
usuarios como para conocer los vinculos con los cuales se identifica el cliente. Se
sugiere que se la empresa tenga una cuenta profesional en la plataforma de

Linkedin para atraer aquellos usuarios con un perfil profesional, ya que en las redes
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sociales se maneja un lenguaje y estilo informal, es decir captar la mayor parte de
usuarios con diferentes criterios y perspectivas.

Para mejor la experiencia de los usuarios es necesario que el equipo
encargado del marketing digital en conjunto con el personal de sistema realicen
integracion idénea del principal canal de informacion, se sugiere redisefar el formato
de la pagina web de MYA GB S.A, un punto importante a implementar en el
redisefio de la pagina web, es que se establezcan likns de contacto a tiempo real
con el cliente, es decir que al momento que el cliente seleccion el link ,este recibira
una respuesta oportuna y rapida.

Se sugiere que a los usuarios no se los catalogue Unicamente como clientes,
gue se utilice las diferentes plataformas que maneja de MYA GB S.A para
transformar a esos usuarios en comunidades, donde al cliente se le escuche de

forma proactiva.
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Conclusiones

El diagndstico de las redes sociales en la actualidad en MYA GB S.A., no es el
adecuado, a través del analisis de las estadisticas de las redes sociales tanto de
Instagram como Facebook, es casi inexistentes la gestion en las redes sociales en el
ultimo semestre del afio 2022, solo se realizaron tres publicaciones, las mimas que
son compartidas en ambas redes sociales, llegando a la conclusion que las
estrategias de marketing digital son fundamentales y su afluencia en los medios
digitales logra posicionar la imagen de la empresa, asi como el conocimiento de los
productos que ofrece de forma online. Es importante que la administracion de MYA
GB S.A. en conjunto con su personal de marketing, generen contenido que es
permita dar a conocer su imagen en las plataformas digitales existentes y cambiar la
situacion actual de la gestidn de estos medios digitales

La estrategia de marketing digital que MYA GB S.A. que actualmente se
manejan en la empresa, a pesar de que es minima la participacién e interaccién con
los usuarios de estas redes sociales, las veces que se las realiza no determina con
claridad los tipos de producto, contiene su catalogo de comercializacion e igual que
no se defino con claridad los precios de los mismos. Al ser una empresa dedicada a
la exportacion de pulpa de frutas y jugos envasados, deberian definir cuales seran
sus puntos de venta al publico con frecuencia. Y, por ultimo, considerando que es
una empresa con poco tiempo de mercado, deberian considerar las promociones en
sus productos con mayor frecuencia, de esta forma garantizarian un segmento de

mercado con mayor volumen.
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El disefio de mecanismos de control para medir el impacto de las redes
sociales, es primordial, ya que estos permiten medir el nivel de satisfaccion de los
clientes con el producto que se esta comercializando, tener indicadores customer
satisfaction score, a través de encuestas de satisfaccién, se logra determinar que tan
contento los clientes se encuentran tanto con la gestion administrativa que MYA GB
S.A. realiza en el proceso de comercializacion asi como lo relacionado con el
producto, es decir si las expectativas que los clientes tienen acerca de este son las
esperadas. Otro mecanismo de control que el area de marketing el control de leads
generados, de esta forma se lleva un monitoreo de tiempo real de las interacciones

de los usuarios nuevos.
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Recomendaciones

Se recomienda a la administracion de MYA GB S.A. implementar la presente
propuesta de mejora, con la finalidad de resolver las debilidades que hoy en dia
presenta en los medios digitales que utiliza la empresa para dar a conocer su
productos y demas informacion de interés derivados de la actividad de cosecha de
frutas tropicales y la producciéon de derivados como los son los extractos de zumo y
jugos envasados, especialmente los provenientes de la fruta de maracuya, que es
su producto estrella.

Para llegar a establecer una relacion digital con cliente y demas usuarios que
interactuan en los medios digitales que usa MYA GB S.A., es necesario que
implementen indicadores de monitoreo, para llevar el control del numero de visitas
de la pagina web y redes sociales. Es importante llevar un indicador de los nuevos
seguidores que se obtengan en las diferentes plataformas. Esto permitira conocer el
comportamiento de los usuarios y determinar cuales son las fortalezas y debilidades
en este medio.

Para incrementar el numero de visitas en las plataformas digitales, es
necesario que el equipo de marketing de la empresa empiece a postear con mayor
frecuencia en principales redes sociales y contenido en la pagina web de MYA GB
S.A., para llegar con mayor seguridad a los medios digitales es necesario clasificar
el contenido a compartir de acuerdo a las plataformas (Facebook-Instagram-Twitter-
Pagina web).

Se recomienda la contratacion de un community manager con experiencia en
el desarrollo de contenido publicitario en la industria produccién de jugos naturales y
cambios en los habitos alimenticios, para que consolide la imagen de la empresa en

estos dos aspectos. EI community manager debe aportar con su experiencia al
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personal que conforma actualmente el area de marketing de MYA GB S.A., el cual
estaria a cargo de todo lo referente a las plataformas digitales, redes sociales,
contenido, publicidad y comunicacion directa con los pacientes del centro médico

Integra
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Anexos

Anexo A Carta de autorizacion de MYA GB SA

Ao Exmo. Instituigio

NEWMAN Fscola pds-graduagio
BISSAU

Bissau, 28 de Agosto de 2023

Assunto: Autorizagio de trabalho de pesquisa

O Diretor Geral da Sociedade MYA GB apresenta os seus melhores e respeitosos
cumprimentos ¢ através desta carla, confirmo que nossa colaboradora Grace Sotomayor
Briones solicitou autorizagio para que seu trabalho de pesquisa fosse realizade com

base nas informagdes de nossa empresa MYA GB 5.A,
A nossa empresa estd localizada na Guiné Bissau, na capital Bissau.

Motivo pelo qual autorizo a Grace a concluir seu mestrado e trabalho de pesquisa com

todas as informagdes que a MY A GB S.A. pode lhe fornecer.

Sem mais assunto de momento, aceite Senhor Diretor Geral os protestos da minha

elevada consideragdio e estima.

Atentamente,

109



Anexo B Validaciéon de instrumentos-1
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Anexo C Validaciéon de instrumentos-2

Guayaquil, 27 de agosto del 2023

Validacién del instrumento

Objetivo: Validar el contenido de In técnica de In encuesta por parie de personas expertas en ¢l campo de
comercializacion de materias de construccion y similares

lastruccién: Por favor, marque con una X Ia resp gida de entre las opei que se pr

Eli iene instrucci claras y precisas para que los encuestados puedan x
responderio adecuadamente (ver Anexos)

El nimero de preguntas del cuestionario es excesivo
Las preguntas guardan relacion con el problema de estudio X
Las interrogantes permiten identificar el objeto de anilisis
Las interrogantes estan di en funcién a las variables de estudio X

Las interrogantes consultan sobre los indicadores definidos en la operacionalizacién delas x
varisbles

A

Validez de contenido de los instrumentos X

Motivos por los que se considera no
adecuada las interrogantes

Motivos por los que se considera no
pertinente las interrogantes
Propuestas de mejora (modificaciéa,
sustitucion o eliminacién de una
interrogante) o cometarios
adicionales

GRACE SOTOMAYOR BRIO|
C.L: 09254984!
Correo: ing.gracesotomayor@hotmail.com

ANALISTA DE PRESUPUESTO 1
SERVICIO NACIONAL DE ADUANA
C.1. 0920923547

Correo: carrilsa2018@gmail.com




Anexo D Validaciéon de instrumentos-3

Bissau 25 de agosto del 2023
Validacién del instrumento

Objetivo: Validar el contenido de la técnica de la encuesta por parte de personas expertas en el campo de
comercializacién de materias de construccién y similares

Instrucelén: Por favor, marque con una X la respucsta escogida de cnlre las opclones que se presentan:

El instrumento conticne instrucciones claras y precisas para que los encucstados pucdan
responderlo adecuadamente (ver Anexos)

E! nimero de preguntas del cuestionario es excesivo "4
Las preguntas guardan relacién con el problema de estudio
Las interrogantes permiten identificar el objeto de andlisis
Las interrogantes estin direccionadas en funcién a las variables de estudio

mimnymﬂomuﬂhnnohulmindimuﬂnldambopsdmﬂnddndehl
variables

[ Validez de contenido de los instrumentos ¥ ‘ \

Motivos por los que se considera no
adecuada las interrogantes
Motivos por los que se considera no
pertinente las interrogantes
Propuestas de mejora (modificacién,
sustitucion o eliminacién de una

interrogante) o cometarios
adicionales

N\

P b B R

NOMBRE: ety oz B weondd

L: O ys - 35° .
g:;uos ;z,u:;m:&owym O\shrnel. com
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Anexo E Validacion de instrumentos-4

Bissau 25 de agosto del 2023
Validacién del instramenio

Objetivo: Validar el contenido de la (éenica de In encuesta por parte de personas expertas en el campo de
comercializacion de materins de construccion y similares

Instruecién: Por favor, marque con una X la respucstn cscogida de entre las opel que s¢ |

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados puedan
responderio adecuadamente (ver Anexos)

El niimero de preguntas del cuestionario cs excesivo g
mmwmﬁﬁnmdmumdﬁm <
Las interrogantes permiten identificar el objeto de andlisis o
Las interrogantes estén direccionadas en funcién a las variables de estudio X

x

mmmmwmmmmmaﬂma«mhwwmmam
variables

lV-lidadewmmidodeluinmﬂwwa [ ! ‘ | ‘

i g i L TE

Motivos por los que se considera no
adecuada las interrogantes
Motivos por los que se considera no
pertin.ute las interrqgantes

Propuestas de mejora (modificacién,
sustitucién o eliminacién de una

~

NOMBRE: Hc"k;rf\\m\ Meobes m :
Cli Qeo334334 © L Glae STY gdo d_Bm\o.}(:bm‘.l.m
Correo: (.., [MN@bMdeKwﬂ Correo: Tu.oszcc(t @\

M@é_w'_a@rﬁafmga

C.L: 2Y000s 945 2
c‘"‘"JGAey/ﬂ tMA 7@//¢ml lcorer
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Anexo F Simulacién de crédito

¢Cuanto dinero necesitas?

Escribe un valor entre minimo $300 y maximo $40.000.

$7.925

Cuotas de acuerdo a tu necesidad

12 meses 24 meses 36 meses
Cuotas: 5 724,96 Cuotas:$39394 Cuotas: 528447
Totak$8.684,75 Total: $9.422,83 Total $10.195,96

Detalles de tu préstamo
Cuota:

Capital:

Total deinteres:

Total de seguro de desgravamen:

Total apagar:

Caracteristicas

Tasaanual referencial

Sistema de amortizacién

48 meses 60 meses

Cuotas: $ 230,39 Cuotas: 5 198,46
Total: $11.003,71 Totak $ 1184552

5198,46* @

538310 @
S 11.845,52*

15,60% @

Francesa @

*Walores referenciales, no son considerados como una oferta formal de préstamo.

La oferta definitiva esta sujeta al cumplimiento de las condiciones y politicas referentes a capaddad de

pago.

Otro

Personaliza tu plazo
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Anexo G Ejecucién de la encuesta-Personal del area de marketing MYA GB
S.A.
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@ Zoom Reuni6n 40 minutos — X

@ Sonido original para misicos: desactivado

Joel Guerrero Alvear [i ‘ mariuxi alvarez j

Finalizar

@ Zoom Reunion = =] X
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@ Zoom Reuni6n 40 minutos - X

@  Sonido original para misicos: desactivado Tiempo restante de la reunion: 05:28 | Actualizar a Pro

MBA. Andrea Carrillo Proano ) mariuxi alvarez j S

tos Finalizar
Chat r t a s Notas

@ Zoom Reuni6n 40 minutos — X

@  Sonido original para musicos: desactivado © Grabando.

Silenciar

Javier Rodas mariuxi alvarez S

4 X Finalizar
Seguridad Participant
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Anexo H Cotizacién de los costos de la propuesta

Rec&l A =R

MACIAS MORAN VICTOR IVAN

RUC: 0910542067001

warning: Undefined variable $respuesta in

/homepagess2/de363 24898 /htdocs/Aacturacionsclasses/fun
ction_php on line 5737

DIRECCION: VILLA CLUE ETAPA HATURA MANZ 8 VILLA 146
Teléfona: [04)2754016- 0959450950- 0968337033
Email: consultorias@recelaser.com

OBELIGADD A LLEVAR CONTABILIDAD: WO
COHTRIBUYENTE REGIMEN RIMPE

PROFORMA N® 001-002-000000043

D51 G202F01 91 054206/ C0 2001 M POGOH S 3456700 3

Razon Social:

pireccign:

RUC/CI- 0332841672001

Teléfono: 09999339999

Fecha Emisién: 20/07/2023 Correo:
Cadiga Cantidad Descripoion Detalle Pracia Unitaria Dezo Tatal

CFIT6AA 1.00 RESMAS DE PAPEL 5.00 0.00 10.00

PTSEARA 10.00 ESFERDS 0.40 0.00 .00

CTIT286 .00 TIMTA PARA TOMER DE IMPRE. 40.00 0.00 40.00

Pi1245B 1.00 PIZARROMN ACRILICO-TIP Z 82.00 0.00 &0.00

MATASC 5.00 MARCADORES ACRILICDS 1.12 .00 5.60

SHMASCD .00 SILLA DE OFICINA 30.20 .00 &0.40

subtotal sin Impuestos 10.00

Forma de Pago — Total Subtotal Iva 190,00

- - Subtotal 0% (111}

s;‘;;:"ﬁ:z‘:{ﬂ::"l 0 dias z00.00 subtotal Ho Objeto de VA 000

Subtotal Exento de IVA 000

subtotal 1vA Diferenciado 0.0

Descuento 12.80

ICE (111}

VA 1Z2% 12.80

Propina [ 1]

valor Total 200.00

Cotizaciones Uutiles de oficina
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PROFORMA No.001-002-000009227

Numero de Autorizacicn:
2600202301082310892900120010020000082273732453415
SUMEC
Fecha y hora de Autorizacidn:
20/07/2023 14:17:38
Emizor: QUIMI BUSTOS ELIZABETH
ARACELY
RUC: 0223108928001

Matriz: TARQUI /! AV FCO ORELLAMNA SOLAR 4 Y
JOSE MARIA ROURA

Correo: aracsly@globslsumec com
Teléfono: 042272199
Obligado a llevar contabilidad: S|

Agente de Retencion PHULZUZE0 UH2ET USHEYUU 2UU UU2UDUUUSLE /3 /42 455418
Resolucidn Nro. NAC-DNCRA SC20-00000001

CONTRIBUYENTE REGIMEN RIMPE

Ambiente: PRODUCCIOMN
Emisién: NDRMAL

Razon Social: CONSUMIDOR FINAL RUC/CI: g00050200000
Direccidn:
Teléfono: 25000000
Fecha Emigign: 20/07/2023 Correo:
Coadige Cantidad Descripeitn Detalles Precio Descuento Total
Principal Adicionales Unitario
[+ 1.00 ESTRATEGIAS DE §1.785.71 $0.00 5 1.785.71
MARKETING-DHGI TLA-
a8 1.00  IMPLEMENTACION DE ¥312.50 $0.00 ¥ 312.50
MUEVCS PROCEQS EN EL
AREA
144 1.00 SOCIALIZACION DE $ 44642 50.00 5 44843

HUEVOS PROCEOS

Informacion Adicional Sublotal S rrgpuessioes L= allan
Subitotal 12% $2 544 64
Dascopcitn PROFORRBMA DE SERVICIOS DE MARKETING =
CHGITAL % ACORMPARLAMIE NT O Subtotal 0l 000
Subilotal Mo Osjeio WA E =l
Formas de pago
Dessrcuenios E = allaln
OWos Con L IZSsKn ded Sistema £2 85000 ICE 000
S ) VA, 12% 3305 36
Serwicio % H0 00
Walor Todad 32 B850 00

ESmanos Chiriss S S mCuenda o creio O 105 COmMPIoBaENIES O MeAENCOnES oD Fealirarse Soavies 88 IS SN olas nabies
POSTETIGNDS @ I crmEmKin o Ra Fachura e Sousnon 3l it S0 (o gad sn o0 oS Sgerins O retnncksn Ieeges e eREe Pasrkoeics s Retn nickinnsne.
sEran aceptadas ¥ sa deberdn cancelar ol wvalor ictal oo la tacsea

Lo corros. cando 6 oo n orn ar LS rolerssands. So Ios. Siguianies

0 M O U T 0T - D b IO g Com

Cotizaciones Honorarios Profesionales
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[».....

COMTIIDUYONTE NIGR
—

Mairis

NOTA DE VENTA
Neocy) -0 - AA632

< € FONMA VENUS DV.01P
nuc crcomdiie i hhet),

AUTORIZACION BN N*

o esC_onusurnigons Fraad] reene [28 T [55)

Bucaurmal

RUCC

i _ oy ooee
m oescmipcION

/
Q/iMGI\JT/QC,IQr V)

GglLﬁOr\)DC/
RO wv SO

S MESES.
A RS )

(son

VALOR TOTAL > > C,{ w )

OBSERVACIONES:

..o"LOl

FIRMA DEL CLIENTE
\S8 ~
ADQUIRENTE

Cotizacion
Alimentacion
Personal

o o« o o o ole ™

P

CONTRIBUYENTE RISE
- N\
Matriz: NOTA DE VENTA
Sucursak: N o

& FORMA VENUS OV-01P )

RUC:
_ AUTORIZACION SRI N
—— N
St (ES) ]F""""IDIMIA
RUCIC.L.:
Direccion: Ciudad:

CANTIDAD | DESCRIPCION ‘ V.UNIT, ‘ VALOR DE VENTA

‘ﬁwm

§'nf- > ap
gu wRauD . 3 I8,
yzw /U Fm;wncj’

(son: VALORTOTAL > > > 3&3—(1?
OBSERVACIONES:
FIRMA DEL CLIENTE
- TR ATITR Y™ ~
Cotizacion
Transporte
Personal
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RUC: 0919748640001

PROFORMA
I 001-002-000000691
EMISION: NORMAL

OBLICADO ALLEVAR CONTABILID,

CONTRIBUYENTE NEGOCIO POPUL:

== AMBIENTE: FRODUCCION
M AUTORIZACION:
.,
CLAVE ACCESO:
JOSE DAVID VERA ROCA

JOSE DAVID VER4 ROCA 02102023010919748

DIRECCION MATRIZ: SAUCES 6 MZ328 VILLA 15

CONTRIBUYENTE ESPECIAL: NO

AD:NO
AR-REGIMEN RIMPE

FECHA Y HORA DE AUTQRIZACION: 2023-07-20 20:09:00.0

| 0210202301091%74364000120010020000006912010011813

64000120010020000006912010011813

Rardn Social Nombres v Apellidos: Guiz Femision:000000000000000
CONSUMIDOER FINAL
Ruc\Cedula de 1dentidad: 0000000000000
Fecha de Emision: 2023-07-20
Cod Principsl Cod Auxiliar Cant Descripcion. Prec.Unitario | Descuento. | PrecioTotal
004 04 1.0 |Sofiware para desarrollo de contenidos 3,730.00 0.0 3,750.00
L el
004 004 1.0 |zervicio de mantenimiento de sisternzs 0,0000 0.0 00000
sarvicio de mantenimisnto de sistemas
DATOS ADICIONALES Subtotal 12%: 3,750.00
Direccion Subtotal 0%: 00,00
3 Subtotal sin 450,00
impuestos:
FORMAS DE PAGO Valor Plazo Tiempo Degcuem.m 0.00
SN UTHAZACKRN DEL SISTEMA FINANCIERCY 4 200 00 Iv_a 120;0: 0’00
e Walor Total: 4.100.00

Cotizacion Software de desarrollo de
contenidos
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