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RESUMEN

El marketing digital permite alcanzar mercados que el tradicional no lo hace, mediante la
digitalizacion con la finalidad de tomar un nuevo rumbo de aplicacion de estrategias para
el desarrollo empresarial articulando las comunicaciones y la tecnologia. La unidad de
analisis de la presente investigacion es la Escuela de Futbol Mi Primer Gool la misma que
es una Pyme de servicios deportivos que ejerce sus actividades en diferentes centros
educativos cuyo problema identificado es la deficiente generacidon de ingresos
econdémicos que provoca una insuficiente inversion de implementos necesarios para
expandir el negocio, por lo que se plantea como objetivo elaborar estrategias de
marketing digital 2.0. La investigacion fue de tipo mixta (cuali-cuantitativa), con una
metodologia de caracter descriptiva en un tiempo de corte transversal y de campo. Como
resultados mas relevantes podemos destacar la falta de posicionamiento y notoriedad de
la marca por no encontrarse en redes sociales o que genera el desconocimiento del
servicio en el mercado.

Descriptores: Marketing digital; Ingresos; Estrategias; Servicios; Redes sociales

ABSTRACT

Digital marketing allows to reach markets that the traditional one does not, by means of
digitalization in order to take a new direction of applying strategies for business
development articulating communications and technology. The unit of analysis of the
present investigation is the My First Gool Soccer School, which is an SME of sports
services that carry out their activities in different educational centers whose problem is
identified as deficient the generation of economic income that causes an insufficient
investment of implements necessary to expand the business, so it aims to develop digital
marketing strategies 2.0. The research was mixed (qualitative-quantitative), with a
descriptive methodology in a cross-sectional and field time. As more relevant results we
can highlight the lack of positioning and notoriety of the brand because it is not found in
social networks which generates the lack of service in the market.

Descriptors: Digital marketing; Income; Strategies; Services; Social Networks

INTRODUCCION
Las pequefias y medianas empresas (Pymes) son de mucha importancia en el desarrollo
de un pais generando un 60% de empleo (Delgado, 2018). Las Pymes son fuente

importante en el desarrollo econdmico dinamizando e impulsando la economia ya sea
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mediante la generacién de empleo como también aporte tecnoldgico y desarrollo social,
de tal manera que para una adecuada promocién se deben ejecutar estrategias
eficientes. Hoy en dia las Pymes dentro de sus esfuerzos por competir en el mercado
laboral se encuentran implementando nuevas habilidades con la finalidad de incrementar
clientes, incentivar a las ventas y promocionar sus servicios en el area correspondiente
que ejerce la empresa (Pérez, 2018).

Segun Ferrer (2017) el futbol en edades tempranas tiene como finalidad el ser educativo
y formativo; por lo que se debe tener como propédsito la consecucién de objetivos
planteados por el ministerio sectorial. El sector educativo y recreativo se encuentra
normado por la ley del deporte y su secretaria, este considera un deporte a toda actividad
fisica o intelectual que cuente con fines educativos, competitivos o recreacionales;
ademas reconoce a los deportes regidos por Federaciones Internacionales, como
también ancestrales y tradicionales (Secretaria del Deporte, 2015). Por otra parte desde
un marco estadistico segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2017), la
actividad educativa y deportiva representa el 1,5% de la actividad econémica del pais y
cuyo tiempo dedicado por parte de nifios especificamente a los estudios es del 45%,
mientras que el tiempo en actividaes al aire libre y deportes es el 4%; en base a estos
datos es de suma importancia realizar un proceso O6ptimo educativo y deportivo
recreacional en base al futbol.

La Unidad de andlisis de esta investigacion es la escuela de futbol Mi Primer Gool, es
una Pyme que oferta el servicio de talleres de fatbol a nifios de centros educativos de
nivel inicial en la ciudad de Cuenca, la satisfaccion de las necesidades cubiertas en los
clientes permite definir que el servicio que brinda es considerado de calidad permitiendo
gue la organizacién se mantenga en el mercado. Actualmente la organizacion presenta
la problematica en sus ingresos que genera, ya que son insuficientes para alcanzar una
rentabilidad idonea. En base a este problema se plantea el objetivo de mejorar la
promocién del servicio mediante la implementacion de estrategias de marketing digital

2.0 que incidan en el incremento de los ingresos.
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Se utiliza al marketing como herramienta para alcanzar los objetivos ya que orienta a la
organizacién a generar productos o servicios en base a la necesidad del cliente alentando
a su compra, en un precio y lugar adecuado (Pérez, 2018). Es importante su aplicacion
puesto que brinda una visidn estratégica a la funcién de mercadeo direccionando el
negocio de manera clara de como promocionar el servicio, repercutiendo en los ingresos
de las Pymes (Harold, 2018). Asi, el marketing se vuelve de suma importancia para las
pequefias empresas debido a los avances tecnoldgicos como al comportamiento del
consumidor (Corrales, 2017). Estas utilidades deben ser trabajadas mediante medios de
difusién adecuadas al entorno a través de un marketing digital 2.0.

Se aplican diferentes estrategias de marketing digital 2.0 como herramientas que
permiten una interaccion bidireccional entre la empresa y el cliente generando contenido
de valor (Meléndez, 2018). Puede ser utilizado como una técnica de gran alcance
promocional que permita a la empresa desarrollar su economia mediante las ventas de

productos o servicios generando ingresos y una rentabilidad optima.

MARKETING COMO ESTRATEGIA PARA LA GENERACION DE INGRESOS EN LAS
PYMES

Para diversos autores el marketing es el medio de relacion entre la empresa y el
consumidor, Belmonte (2014) define al marketing como la disciplina que se dedica al
analisis de los mercados y consumidores. Es decir pretende captar y matener la fidelidad
de los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades. De la misma manera,
Armstrong y Kotler (2003) afirman que “el marketing es el proceso mediante el cual las
empresas crean valores para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos” (p5).
Busca satisfacer las necesidades del consumidor generando rentabilidad a la
organizaciéon mediante la produccion, promocioén y distribucion de productos o servicios
(Narvéez, 2018).

Ferrell (2012) asevera que el marketing realiza la promocion de un producto que resulte

atractivo en busca de la satisfaccion de las necesidades tanto del cliente como de la
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empresa. Por otra parte, para Coronel (2018) se interesa en comprender, conocer y
realizar prondésticos sobre los productos y servicios que los clientes adquieren, y la
reaccion de las empresas frente a este entorno. De la misma forma Westwood (2016) lo
asevera como un elemento clave que permite identificar oportunidades de negocios para
la empresa permitiendo introducirse, fidelizarse y mantenerse en mercados segmentados
identificando cuotas de mercado viable.

Conocer cuales son los servicios que requieren los clientes en base a sus necesidades
permite ofertar un producto o servicio que cumplan con sus expectativas, esto ofrece
cierta garantia a que la empresa genere ventas con mayor facilidad. Por lo antes expuesto
el marketing realiza un analisis del entorno para plantearse objetivos para atraer y captar
clientes estos objetivos deben alcanzarse mediante la implementacion de estrategias
para la correcta creacion del producto, promocion, distribucién, asignacion de precios,
ventas y posterior seguimiento, creando relaciones y valor con los clientes para conseguir
su fidelizacion con la marca o la empresa generando su retorno mejorando los ingresos
en las Pymes.

Las Pymes independientemente del sector que desempeiian su actividad compiten en un
entorno donde las actividades de comercializacion de los productos son fundamentales
para sobresalir de la competencia (Narvaez, 2018). Una correcta aplicacion de marketing
es de gran utilidad para su desarrollo ya que permite un acercamiento al cliente con la
finalidad de vender mas. La utilidad que brinda es de suma importancia en la creacion o
adaptacién de un producto que en el mercado es solicitado satisfaciendo asi las
necesidades del cliente y proporcionando un beneficio a la empresa, es decir la
prestacion de un servicio personalizado cumple con las expectativas del cliente en busca
de generar ventajas frente la competencia, a juicio de Jiménez Vargas, Rios Sanipatin,
Castelo Salazar & Cabezas Paltan (2019), complementan al indicar que las Pymes
contribuyen al fortalecimiento de la sociedad desde el servicio prestado al cliente.

Estas ventajas estan enfocadas en cubrir los cuatro elementos que presenta el marketing

en su mix, estos son: El producto, precio, plaza y promocion. La ventaja que genera en
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el producto hacia la competencia es que al ser un servicio generado por la necesidad del
cliente y su busqueda por conseguirlo en el mercado ayuda a conocer caracteristicas
especificas que permiten la creacion de un servicio personalizado. Entendiendo al
producto o servicio como un conjunto de propiedades inherentes a un bien (Marcial,
2018). La personalizacion del producto genera identificacion del cliente hacia la marca,
sobresaliendo ante la competencia.

Otra ventaja de la aplicacion del marketing es que permite identificar y dar a conocer el
lugar adecuado en el que se comercializara ya que este debe ser conveniente para poder
crear en la mente del consumidor una ubicacion geografica de donde adquirir el producto
0 servicio, permite también determinar en una linea de tiempo el momento en el que es
necesario la prestacion de un servicio o el expendio de un producto que garantice su
consumo, estas utilidades que brinda generan confianza en la calidad que reciben por
parte de la empresa generando en el consumidor la identificacion de la marca (Chirinos,
2016).

El precio también es una ventaja que brinda el marketing y que debe ser asignado
teniendo en consideracion tres aspectos, el primero basado en los costos, siendo siempre
superior a estos, otro aspecto a considerar son los precios de la competencia,
generalmente se fijan precios debajo de ellos cuando la oferta es mayor que la demanda
teniendo en cuenta su rentabilidad; y suele fijarse por encima cuando los consumidores
si perciben un producto de calidad con una demanda importante, siempre y cuando la
reaccion en el mercado sea favorable (Ramon, 2016). Esta ventaja es muy importante ya
que va a depender de una correcta asignacion para que las ventas se generen y el
negocio sea rentable para posteriormente se puedan realizar promociones relacionadas
con el servicio.

Por otra parte, la promocion de ventas es muy ventajosa frente a la competencia ya que
ayuda a la fidelizacion de los clientes a través de incentivos de regalos, o mediante la
participacion en promociones complementarias de donde se puede obtener informacion

valiosa acerca del servicio o producto que se comercializa, otorgandoles beneficios que
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la empresa puede ofrecer por su intervencion con el fin de lograr la satisfaccién total
mediante la aplicacion de acciones puntuales que incrementen las ventas a corto plazo.
La promocion que apliquen las Pymes les permitira ser mas competitivas en el mercado
ya que premiar la aportacién de los clientes hacia la empresa fomenta su fidelizacion y
continuidad como cliente regular.

Para una eficaz y correcta aplicacion de las estrategias del marketing se debe determinar
qué tipo se empleara, las empresas remotamente dependian de medios tradicionales de
publicidad que se realizaban de manera directa y unidireccional, actualmente nos
encontramos en un mundo globalizado y conectado a través del internet, este brinda
grandes ventajas como correos electrénicos, redes sociales, paginas web, entre otros,
gue permiten una conexién con un mercado muy amplio, la aplicacion de este tipo de
marketing por intermedio de dichas herramientas se denomina marketing digital. Segun
Meléndez (2018) El uso de cualquier herramienta en el que se implique la tecnologia es
conocido como marketing digital. Dentro de las Pymes su aplicacion brinda una gran
cantidad de oportunidades a ser aprovechadas.

Por lo antes expuesto el marketing juega un papel importante en el proceso de
intercambio y consumo en la sociedad, las Pymes implementan estrategias de diferentes
maneras, algunas lo siguen haciendo de forma tradicional y otras lo han digitalizado con
la finalidad de ser aceptados en el mercado mejorando su rentabilidad, todo esto a través
de contenidos que atraigan la atencion del consumidor. Por tal motivo nos refrimos al
marketing como un punto basico de la actividad empresarial que mediante un proceso
planificado y estructurado a través de estrategias, busca la satisfaccion del cliente y su
fidelizacion con la empresa con el fin de alcanzar objetivos planteados en las Pymes
(Vicufia, 2016). Existen diferentes formas de aplicar el marketing para alcanzar dichas
metas, actualmente al poseer diferentes plataformas digitales, generan una interaccion

bidireccional mediante la aplicacion del marketing digital.
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MARKETING DIGITAL

En la actualidad Yejas (2016) asevera que el marketing es totalmente diferente a décadas
anteriores en donde se utilizaban medios de relacion con el cliente de manera directa y
unidireccional para promocionar marcas o productos, hoy en dia al coexistir en una
sociedad en donde lo real, lo virtual, lo analégico y lo digital se interrelacionan genera una
nueva perspectiva de impacto en el consumidor y la posibilidad de utilizar diferentes
medios o0 herramientas digitales de publicidad. Las empresas deben determinar qué
instrumentos digitales deben utilizarse para mantenerse actualizado en el mercado ya
gue solamente realizar interacciones tradicionales no permite posicionarse, mientras que
la aplicacion digital alcanza una mejor cobertura de la marca.

Segun Leobn, Erazo, Narvaez y Solis (2019) el marketing digital permite alcanzar
mercados que el tradicional no lo hace. Es por tal razon que surge la digitalizacién con la
finalidad de tomar un nuevo rumbo de aplicacion de estrategias para el desarrollo
empresarial articulando las comunicaciones y la tecnologia. Las herramientas digitales
ayudan a una canalizacién 6ptima de las ventas sirviendo como medio de prestacion de
servicios en un mercado de mayor extension brindado por medio del marketing digital.
Estas estrategias deben integrarse de forma sélida en la estructura de la empresa para
ofrecer valor a sus clientes.

Martinez (2014) lo define como el uso de las diferentes herramientas digitales con el fin
de contribuir a las actividades de marketing dirigidas a lograr la adquisicion de rentabilidad
y retencion de clientes. Las estrategias digitales que se emplean deben estar enfocadas
a mejorar los ingresos mediante la consecusion de ventas y una posterior fidelizacion de
los clientes, siendo de gran trascendencia para que las pequefias empresas utilicen el
marketing digital como medio de desarrollo y competitividad en el mercado. Entonces la
razon por la que se debe aplicar son las oportunidades que tienen los medios digitales
de direccionar la empresa ademas que proporciona pasos medibles de utilizacién de los

medios y técnicas para alcanzar objetivos.
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De estas nuevas concepciones de realizar marketing surge el Inbound marketing que es
definido como una técnica de mercadeo par atraer clientes potenciales a través de
contenido de valor en las diferentes plataformas de internet. Esta estrategia se basa en
estar atentos a los cambios y tendencias que ocurren en el mercado donde se utilizan
diferentes herramientas que brinda la web 2.0 para una difusién éptima de la marca. Asi
mismo Garcia (2019) afirma que es una combinacion entre técnicas y estrategias de
publicidad no agresiva hacia el consumidor y que esta permite la conexion con el cliente
desde el inico del proceso hasta el fin de la transaccidn. Si se realiza de manera correcta,
se estableceran relaciones con los clientes generando resultados precisos de las visitas
en la web, el trafico generado aumentando su valia en el mercado.

El inbound marketing establece sus cimientos en las herramientas que brinda la web para
alcanzar sus objetivos, segun Narvaez (2018) el SEO, Marketing de contenidos y Social
media marketing son los pilares fundamentales de la web 2.0. La combinacion de los tres
establece las estrategias para la toma de acciones, canales y técnicas para mejorar la
reputacion de la organizacion. EI SEO segun Meléndez (2018) mejora el posicionamiento
de la marca en los resultados de los buscadores de internet mediante el uso de palabras
claves. esto ayudara que la pagina de el empresa aparezca de manera mas rapida
ocupando los primeros lugares. Por otra parte el Marketing de contenidos de acuerdo a
Ramos (2017) es la creacion y comparticion de contenido de valor para los clientes. Este
debe ser valioso, relevante y consistente y que tiene que llegar a un publico segmentado.
Y finalmente el Social media marketing son todas las plataformas de internet que permiten
la comunicacién de los contenidos. Este inicia cuando el contenido se publica y consigue
un mayor alcance del mensaje publicado (Araujo, 2016).

Actualmente en un mundo globalizado el inbound marketing es la mejor forma de
acercarse al usuario (Emanuel, 2017). Asi para Ramos (2017) la metodologia de
aplicacion del inbound marketing presenta cuatro fases que son: La atraccion, la
conversion, el cierre y la fidelizaciéon. De igual manera Narvaez (2018) propone cuatro

etapas en la aplicacién, el establece en primera instancia la atraccion del cliente, una
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posterior conversion, seguido del cierre del proceso y finalmente el deleite o fidelizacion.
La atraccion permite que se de a concer el servicio en en el mercado mediante el
contenido de valor en las plataformas a utilizar, la conversion que mediante la interaccion
se establecen registros de posibles prospectos para en el tercer paso acompafiar a estos
posibles prospectos y brindarles la informacion necesaria en el ciclo de compra; para
finalmente alcanzar su fidelizacion con el fin de mantenerlos como clientes activos
mediante el seguimiento para obtener su lealtad.

Las pequefias empresas necesitan estar presentes en el mercado digital cuyo mensaje
sea rapido y fluido en la red, que permita la competitividad a mediano y largo plazo. Las
redes sociales crecen como métodos de publicidad en relacion a los tradicionales, asi
mismo cada empresa se ajusta a las redes de confianza que se alinean a las necesidades
de sus objetivos planteados para aplicar estrategias de publicidad efectivas (Corrales,
2017). Las estrategias a utilizar mediante las redes sociales permiten la creacion de una
comunidad de usuarios conectados por la marca buscando convertir a usuarios extrafios
en conocidos y que se transformen en clientes. Ademas existen otras herramientas
digitales para poder aplicar las estrategias entre las que figuran las paginas Web, Blogs,
Multimedia, entre otros, todas estas son de mucha ayuda en al desempeiio de las

empresas en los medios digitales en busca de generar mayores ingresos.

GENERACION DE INGRESOS A TRAVES DEL MARKETING DIGITAL

El fin generador de una empresa son los ingresos ya que de estos va a depender la
permanencia de la misma en el mercado, para generarlos deben realizarse ventas ya sea
de un producto o de un servicio, es aqui en donde el marketing toma mucha importancia
en los ingresos; las estrategias a implementar daran a conocer el servicio o producto, se
podréa realizar la venta mediante la captacion del cliente y su fidelizacion hacia la marca
y la organizacion. Gonzalez, (2019) afirma que las estrategias del marketing digital son
un elemento muy importante a considerar en una empresa con el fin de posicionarse y

mantenerse en el mercado lo que genera una rentabilidad 6ptima para la organizacién.
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Por su parte Cabrera (2017) define a los ingresos como las entradas monetarias que
percibe la empresa mediante la venta de un producto o prestacion de un servicio. Estos
ingresos tienen la finalidad de cubrir tanto los gastos de inversion como los costos de
mantenimiento, es decir todos los egresos que conlleva el desarrollo de las actividades
empresariales ademas de ser fuente de utilidad que genere el incremento del patrimonio
de la empresa, permitiendo seguir con la comercializacion del servicio (Belloso, 2015).
Asi mismo lo considera Aviles (2019) afirmando que los ingresos incrementan el
patrimonio neto en el desarrollo de sus actividades en forma de entradas o aumento en
el valor de los activos, o tambien la disminucién de los pasivos cuyo origen no sea
contribuido por parte de los accionistas. Estos son la fuente principal de beneficio que
genera el cliente hacia la organizacion ya que se producen del intercambio de la
necesidad del cliente y la oferta del servicio que genera competitividad en las Pymes.
Para Ramos (2016) Los ingresos representan el efectivo producido por cada cliente,
estos repercuten en la valoracion de la empresa ya que a mayor ingresos mayor valia se
obtiene, permitiendo ademas generar valor con el consumidor, esto quiere decir que los
ingresos estan estrechamente relacionados con la necesidades del cliente ya que
presentar un producto que lo satisfaga induce a su compra generando ingresos a la
organizaciéon los mismos que pueden ser de diferentes tipos tipos.

En la generacion de ingresos las empresas pueden reconocer dos tipos: Los ingresos
concebidos por Unica vez los cuales se caracterizan por crear una venta que
generalmente no llena las espectativas del cliente, por tal motivo su disposicion es la de
no regresar y puede deberse a un incorrecto acompanamiento por parte de la empresa
gue no pudo lograr su fidelizacion o simplemente el cliente no tiene la necesidad de volver
a consumir el producto o servicio. Por otra parte existen los ingresos mediante pagos
regulares que son aportados por clientes que mantienen latente la necesidad de consumir
un producto y el cuél se logro fidelizar mediante la satisfaccion de sus necesidades y un

seguimiento adecuado.
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Mediante diferentes estrategias de marketing digital se permitira que los ingresos sean
relevantes. (Vargas, 2017) la empresa debe tener la capacidad de crear valor hacia el
cliente derivando en recibir un valor a cambio del servicio prestado en forma de venta, el
marketing digital permite en primera instancia llamar la atencion de un posible cliente
potencial, para posteriormente captarlo generando una venta, pero no termina ahi ya que
si el objetivo es un retorno del mismo, se debe lograr su fidelizacion hacia la empresa o
marca creando una notoriedad o posicionamiento en el mercado generando rentabilidad.
Los ingresos tienen impacto directo en la estabilidad econdémica de la organizacion
produciendo dinamismo y circulacion en su sistema econdémico, contrarrestan la salida
del capital dado por los egresos producto de los desembolsos no planificados o pérdidas
monetarias que no se encuentran dentro de los pagos regulares o las inversiones. El
ingreso también puede ser utilizado como un indicador de rentabilidad de la empresa y
su desempefio econdmico y que deben ser tomados en consideracion a la hora de
planificar estrategias para el desarrollo de las actividades en la aplicacion del marketing
digital.

El como genera ingresos el marketing digital a las pymes radica en la utilidad que brindan
las herramientas aplicadas en las estrategias ya que se pueden utilizar redes sociales,
Blogs, paginas Web u otros medios de transmision de publicidad, el camino a seguir debe
ser definido mediante una segmentacion adecuada de las caracteristicas que posee el
mercado como por ejemplo la edad, ubicacién geografica, nivel de estudios, y varias mas;
otro elemento importante es la comparticion de contenido de valor que debe ser
interesante mediante interacciones animadas Yy bidireccionales que mantenga la
expectativa del cliente logrando su fidelizacién, recibiendo un valor a cambio por el

proceso de venta transformado en ingresos para la organizacion.

METODOLOGIA
La presente investigacion se desarrolld bajos los siguientes componentes, se determiné

gue la investigacion fuese de tipo no experimental mediante una observacion del objeto
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de estudio estableciendo un criterio (Hernandez, 2014). El enfoque es de tipo mixto, es
decir cualitativo - cuantitativo; ya que se recopil6 datos informativos a través de encuestas
y entrevistas para un posterior analisis de base tedrica para esclarecer el camino (Ortega,
2019). Posteriormente realizada la indagacion literaria se procedio6 tanto a la recopilacion
de datos entorno al servicio que se oferto a los diferentes centros y su relacion con el
marketing, como de la compilacion de informacion a clientes potenciales mediante el uso
de encuestas y entrevistas, para su posterior tabulacion fundamentada en formulas que
permitieron acentuar la sondeo desde un enfoque cuantitativo pasando a ser una
investigacion de tipo mixto.

El estudio se desarroll6 en un tiempo de tipo transversal ya que como primer paso se
efectud el levantamiento de informacion sobre el servicio, su conocimiento y difusion
hacia clientes actuales y potenciales mediante el uso de encuestas en el aflo 2019 con
su posterior tabulacién y finalmente se establecio su inidencia sobre los ingresos de la
empresa.

La investigacion tuvo un alcance descriptivo, partiendo del problema de los bajos ingresos
en la Pyme de servicios Escuela de futbol Mi Primer Gool, seguido de un aporte tedérico
explicito en el marco referencial que fundamenta al marketing digital y la aplicacion de
sus estrategias para la resolucion del problema; en un siguiente apartado se realizo el
analisis y tabulacion de la data obtenida del levantamiento de informacion de las
encuestas y entrevistas; para finalmente disefiar las estrategias que deberan ser
consideradas por la organizacion para su aplicacién, proceso desarrollado en base al
método historico — l6gico, que establecié el camino de la investigacion.

También se aplic6 el método inductivo — deductivo con el fin de profundizar en lo singular
del problema de los bajos ingresos en Mi Primer Gool, luego se realiz6 el analisis de cada
uno de los factores relacionados al problema y su resolucion mediante la implementacion
de estrategias del marketing digital disefiadas con el fin de mejorar los ingresos en la
organizacion.

Una vez determinada la metodologia a emplear para el desarrollo de la investigacion se
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procedid al levantamiento de informacion en donde se utilizaron diferentes técnicas. Se
realizaron encuestas como instrumentos de recopilacion de informacion con el fin de
conocer diferentes elementos relacionados con el servicio, su conocimiento, medios
digitales a utilizar, redes sociales, infraestructura y promocion; ademas también se utilizé
la técnica de la entrevista, esta se realiz6 al administrador de Mi Primer Gool obteniendo
informacion que permitio la triangulaciéon de los resultados entre los clientes potenciales,
actuales y el entrevistado, determinando en qué aspectos de las actividades del servicio

se deben enfocar las estrategias.

POBLACION Y MUESTRA

La poblacién a quien fue dirigida la presente investigacion fueron los centros de desarrollo
infantil (guarderias) en la ciudad de Cuenca, siendo la poblacibn encuestada las
directoras de las diferentes instituciones a quienes en el transcurso de este tiempo se ha
brindado el servicio mediante los talleres de fatbol.

También se realiz6 el levantamiento de informacion a clientes potenciales siendo estos
centros educativos infantiles registrados en el ministerio de educacion que se encontraron
acorde a los parametros topograficos y econémicos que presta la empresa, es decir
centros de desarrollo infantil privados que se encuentran en la zona urbana de la ciudad
de Cuenca.

Ya que para la realizacién de la investigacion el universo de estudio no sobrepasé el
namero de cien, no fue necesaria la aplicacion de una muestra para la recopilacién de
datos, de esta manera todo el universo de estudio fue abordado dentro de las técnicas
descritas en el marco metodoldgico. Los instrumentos que contaron con 10 preguntas
cada uno, fueron tabulados mediante una hoja de célculo del programa Excel, cabe decir
que los instrumentos fueron validados por docentes de la Universidad Catolica de

Cuenca.
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RESULTADOS

Una vez realizado el proceso de recoleccion de informacion a través de encuestas a los
clientes actuales y a los potenciales, junto con la entrevista formulada al administrador
en torno a las estrategias del marketing digital y su incidencia en los ingresos de la
organizaciéon Mi Primer Gool, se obtuvieron los siguientes resultados de la triangulacién:
En referencia al servicio que se provee a los clientes actuales, en una escala de Likert de
1 a 5 los atributos, infraestructura, desarrollo motriz, el precio y el trato del entrenador
tienen una calificacion de 5 en nivel de importancia. Asi mismo entorno a las mejoras que
desean en el servicio el 60% le gustaria tener una mayor participacion en actividades
deportivas con otros centros. En cuanto a otros tipos de servicios que desean los clientes
actuales el 40% desean otro tipo de servicio como el bicicross al igual que deportes de
combate, por otro lado, un 20% desean que se implemente la natacion, estos
requerimientos fueron contrastados en la entrevista donde se afirm6é que por la
infraestructura actual no se podria implementar un servicio adicional. En referencia a la
recomendacion del servicio a otros centros educativos, el 80% lo haria mientras que el
20 % es muy probable que lo hiciera.

En relacion al precio, infraestructura, horario, seguridad y desarrollo motriz, comparado
con la competencia, el 60% se encuentran gustosos del servicio prestado, calificandolo
como excelente un 80% de la poblacion con un 70% de satisfaccion del servicio de Mi
Primer Gool.

En cuanto a la promocion del servicio, el 60% no ha escuchado que se promocione,
mientras que el 40% lo ha percibido en posts de poco alcance realizados en redes
sociales, ademas se determiné que el 100% del universo utiliza la red social Facebook y
WhatsApp mientras que un 40% del universo utiliza Instagram. En torno a las emociones
que les gustaria experimentar en anuncios publicitados el 40% busca seguridad en los
nifos, otro 40% busca ensefianza significativa y un 20% felicidad por el juego. El
administrador afirma que el desconocimiento de estrategias digitales para publicitar en

redes sociales es la causa de la poca difusién en estas plataformas.
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Por otra parte, de las encuestas aplicadas a clientes potenciales se obtuvieron los
siguientes resultados:

En cuanto al conocimiento del servicio el 93% de la poblacién lo desconoce mientras que
el 7% restante lo conoce por invitaciones a eventos, esta informacion es corroborada en
la entrevista ya que el administrador asevera que el poco conocimiento se da por las
visitas de socializacion del servicio realizado a los centros educativos; asi mismo para el
76% es muy importante la infraestructura para la contratacién del mismo, en la entrevista
se determina que los principales gastos de la organizacién estan destinados a mantener
una infraestructura acorde a las necesidades actuales del servicio representando este
gasto como uno de los mas significativos en la organizacion. De los atributos que brinda
Mi Primer Gool los més relevantes que tienen en cuenta la poblacion son el desarrollo
motriz, la seguridad del nifio y la infraestructura. En relacion al precio el 75% esta de
acuerdo en recibir el servicio por un valor de entre 15% y 20$ ddélares y solamente un 5%
esta de acuerdo en pagar un valor por encima de este, mientras que el resto se ubico por
debajo de este rango, el administrador confirma que los precios actuales se encuentran
dentro del rango de porcentaje mayoritario y que estos valores han permitido mantenerse
y subsistir en el mercado; en cuanto a la promocion del servicio el 95 % no ha visto ni
escuchado anuncios del servicio, mientras que las redes sociales que mas utilizan son
WhatsApp en un 98% de la poblacién, Facebook un 93% e Instagram un 7%. Del 100%
de la poblacién, el 54% se encuentra indeciso en adquirir el servicio mientras que un 44%
no lo desea, por otra parte, el 81% de la poblacién le gustaria recibir promociones por
participar en redes sociales. Se confirma en la entrevista que de ser necesario el caso de
aplicar estrategias de marketing digital, se ejecutaria en las redes sociales que mayor
impacto tendrian en el mercado.

Los resultados obtenidos del trabajo de campo ponen en evidencia la necesidad y
accesibilidad por parte de la organizacion para aplicar estrategias de marketing digital
enfocado en los elementos que se detallan en la tabla 1 para la Pyme de servicios

Escuela de Futbol Mi Primer Gool.
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Elementos a desarrollar en las estrategias en base a resultados obtenidos

Tabla 1.
Infraestructura Horarios Facebook Seguridad 6 meses 2000,00
Desarrollo Participacion WhatsApp Ensefianza USD.
motriz con grupos Instagram  significativa
Aprendizaje de interés. Felicidad del
Seguridad nifio por el
Precio juego

Partiendo de los resultados obtenidos en las encuestas y la entrevista expuestas
anteriormente, se plantea la ejecucién de la propuesta de estrategias de marketing digital
en la Pyme Escuela de Fatbol Mi Primer Gool; con el fin de mejorar los ingresos en base
a una mejor difusién publicitaria de la marca y servicios que brinda la organizacion, de
tal manera se elabord un esquema en donde se evidencian los pasos y estrategias a
seguir con el objetivo de dar solucién a la problematica de la investigacién. Este esquema
se plantean cuatro pasos a seguir conforme el marco tedrico establecido, como primer
paso la atraccidn mediante posteo de imagenes llamativas, posteriormente lo que se
busca es la conversién en clientes para un tercer paso alcanzar su fidelizacion y
finalmente realizar un control y monitoreo de redes sociales.

Desarrollo paso 1 Atraccion
Tabla 2

~_~ Atracciéndeclientes

Publico Objetivo Estrategia Desatrrollo

Directores de centros Segmentacion y Posteo de imagenes del

educativos seguimiento de perfiles servicio brindado a los
de redes sociales de nifios exponiendo sus
centros educativos y cualidades, en la red
directores. social Facebook e

Instagram.
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Posteo de imagenes y videos en Facebook e Instagram

Figura 1.

Estrategias de marketing digital 2.0
Escuela de Fitbol Mi Primer Gool

Logotipo

Desarrollo paso 2 Conversién

Tabla 3.

____ Conversiéndevisitasenclientes
Publico Objetivo Estrategia Desarrollo
Directores de centros Realizar un acercamiento Posteo y compartimiento
educativos con quienes se 'y acompafamiento en de imagenes que
haya establecido contacto redes sociales explicando transmitan emociones de
mediante redes sociales detalladamente el servicio, seguridad, aprendizaje,

la calidad, beneficios y buena infraestructura vy
actividades realizadas y alegria en los nifios, con
establecer promociones, informacion del servicio y
por adquirirlo. promociones a través de

WhatsApp, Facebook e
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Instagram a las cuentas
personales.

Posteo de imagenes con informacion del servicio y sus cualidades
Figura 2.

Estrategias de marketing digital 2.0
Escuela de FUtbol Mi Primer Gool

Post facebook Escuela de Futbol mi primer gool I I I

perfil portada

X
Inscripciones Abiertas & ]

post

Mi Primer Gool e
1Bh @
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para toda su vida... te Invito a formar parte de #MiPrimerGool o 'L ¥
o
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Desarrollo paso 3 Fidelizacion
Tabla 4.

___ FidelizaciéndelCliente
Publico Objetivo Estrategia Desatrrollo
Directores de centros Realizar un seguimiento Posteo de imagenes en
educativos con quienes para alcanzar la Facebook, WhatsApp e
se establecio la satisfaccion del cliente Instagram de las
contratacion del servicio. en base a un servicio de actividades

calidad, demostracion desarrolladas donde se

de aprendizaje exponer
la felicidad de los nifios,
participacion activa de
los clientes en las redes

evidencie la calidad.

Invitar a participar de
actividades en redes
sociales donde reciban

sociales con fines regalos u ofertas por la

informativos. intervencion 'y difundir
del servicio.
Posteo de promociones y ofertas
Figura 3.
Estrategias de marketing digital 2.0
Escuela de FGtbol Mi Primer Gool
i

post promocién

por mes de octubre 20% de descuento

=*Aplica restric vélido solo >ook

Fslrategias de marl
Escuela de Fotbol

x

ting o Y
i Primer Gool

2
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Posteo de promociones y ofertas mediante WhatsApp

Figura 4.

Estrategias de marketing digital 2.0
Escuela de FiUtbol Mi Primer Gool

WathsApp Escuela de Futbol mi primer gool

post WhatsApp

Desarrollo paso 4 Posicionamiento o notoriedad

Tabla 5.

Publico Objetivo

Estrategia

'WHATSAPP

Desarrollo

Directores de centros Mantener una conexién

educativos que

son constante en las

clientes potenciales y plataformas digitales de

actuales.

los centros educativos
gue genere el
posicionamiento,
notoriedad de la marca
en el mercado.

Realizar publicaciones
continuas y planificadas
de las actividades
realizadas, ademas de
un monitoreo de la
paginay su alcance en a
través de la herramienta
Fanpage Karma (2019)
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Control y monitoreo de la pagina Mi Primer Gool mediante el uso de la herramienta Fanpage Karma

Figura 5.
]

Estrategias de marketing digital 2.0
Escuela de FUtbol Mi Primer Gool

Karma fanPage Escuela de Futbol mi primer gool I I I

post Karma FanPage

&5 ;
& fanpage karma CARACTERIST CAS PRECIOS MAS

ANALYTICS

[l conacimiento es poder

su disefic o comparta pareles enlinza con sus clientes.

ACTUALIZAR Contrl y Monitores de las Analiticas
Métricas y Big DATA de
Fan Page Facebook MI PRIMER GOOL

‘ Mi Primer Gool  nutpsi/www facebook.com ‘miprimergol123

CONTENIDO PERIODOS & INFLUENCERS PUBL. DE VALOR VIDEOS HISTORIAL @ ULTIMOS 28
TIPOS FANS PUBLICITARIO DiAS
INDICADORES

253 AN: 1,9% EVOLUCION SEMANAL na. VALOR PUBLICITARIO (EUF

2,2% COMPROMI 20%""‘"‘ ACCION DE LAS na. ALCANCE TOTAL POR DIA
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CONCLUSIONES

Las estrategias del marketing digital deben ser aplicadas en el desarrollo de las
Pymes, ya que crean ventaja por encima de otras que no poseen, generan un
mayor reconocimiento en el medio posicionando la marca de manera efectiva
dando a conocer el servicio que permite la captacion de clientes aumentando los
ingresos en la organizacion.

La Escuela de Futbol Mi Primer Gool tiene un bajo posicionamiento y notoriedad a
consecuencia de no aplicar estrategias de marketing digital, lo que genera un
desconocimiento del servicio en el mercado, en donde ha logrado Unicamente
ejercer sus actividades promocionando el servicio puerta a puerta.

La Escuela de fatbol Mi Primer Gool no posee una planificacion presupuestada
para la asignacion de gastos, ya que se enfocan en el mantenimiento y desarrollo
tanto de las actividades como de la infraestructura, materiales para su buen
desempefio, promociones y regalos; en base a las necesidades imprevistas que
surgen del ejercicio de la actividad.

Determinado los causales de la problematica en Mi Primer Gool, se plantean
estrategias mediante el uso de redes sociales para conseguir un reconocimiento y
difusién del servicio en el mercado, para la captacion de nuevos clientes mediante
una interaccion activa y bidireccional con un posterior monitoreo a través de

herramientas digitales.
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