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TEMA

ESTUDIO DE LA APLICACION DE MARKETING DIRECTO EN LA EMPRESA
CALZADOS RAMIRO

AUTORA
MACIA DEL CISNE ESPINOZA ROMAN

RESUMEN

La presente investigacion hace énfasis en dar respuesta a la problematica planteada por el
uso obsoleta de la aplicacién de SMS en las empresas tiene como objetivo Elaborar una
estrategia de marketing directo que permita a la empresa “CALZADOS RAMIRO” penetrar
en el mercado de la ciudad de Machala. La limitacion que pueden existir en la elaboracion
del presente es la escasa informacion que pueda encontrarse sobre temas relacionados y el
alcance es la contribucidn que va a tener el presente para la empresa y para la sociedad.
Ademas, contiene un marco teorico con definiciones que ayudan a sustentar la investigacion
através de la extraccion de informacidn en revistas cientificas para ampliar los conocimientos
acerca del tema principal que vendria a ser el marketing directo; se utiliza una metodologia
cualitativa y revision bibliografica que ayuda a corroborar lo que se manifiesta en el trabajo
finalmente se describe la propuesta en la cual se sustenta porque la empresa deberia aplicar
la herramienta del marketing directo para penetrar en el mercado de la ciudad de Machala

finalmente se plantean las respectivas conclusiones sustentadas en investigacion tedrica.
Palabras claves: marketing directo, SMS, publicidad, telefonia maévil, marketing directo.

ABSTRACT

The present investigation makes emphasis in giving answer to the problematic raised by the
obsolete use of the application of SMS in the companies has like objective To elaborate a
strategy of direct marketing that allows the company "CALZADOS RAMIRO" to penetrate
in the market of the city of Machala The limitation that may exist in the preparation of the
present is the scarce information that can be found on related topics and the scope is the
contribution that the present will have for the company and for society. In addition, it contains

a theoretical framework with definitions that help sustain research through the extraction of



information in scientific journals to expand knowledge about the main topic that would come
to be direct marketing; a qualitative methodology and bibliographic review is used to help
corroborate what is manifested in the work. Finally, the proposal is described in which it is
sustained because the company should apply the direct marketing tool to penetrate the market

of the city of Machala. the respective conclusions based on theoretical research are presented.

Keywords: direct marketing, SMS, advertising, mobile telephony,

direct marketing
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INTRODUCCION

El marketing se ha convertido en una de las herramientas mas poderosas a la hora de
promocionar un producto o servicio, ya que este no solo se encarga de vender como es comun
escuchar por varias personas; sino mas bien este trata de conocer cual el comportamiento de
consumidor para descubrir sus necesidades Yy satisfacerlas de tal manera la empresa obtenga

un beneficio y los mas importante que se logre establecer una relacion duradera con el cliente.

El marketing también ha ido evolucionando antes el marketing solo se centraba en la
produccion en masas ya que no existian mucha competencia, luego ya se fue fijando que el
consumidor necesitaba algo mas y empezd a concentrarse en él, pues ya no solo era la

produccidn en masa sino mas bien era el hecho de que producia lo que el consumidor queria.

Hoy en dia vivimos en un mundo donde los avances tecnoldgicos nos han permitido
experimentar situaciones nuevas, el ambiente en el cual habitamos se ha tornado muy
cambiante. Hablando de lo realmente interesante para esta investigacion el comportamiento
de consumidor también ha ido evolucionando de acuerdo con el avance tecnolégico, tanto es
asi que las personas ya no solo van a una tienda fisica a comprar sino mas bien buscan la
forma de adquirir sus productos o servicios por medios de las tiendas virtuales que son estas

las mas utilizadas actualmente.

Las empresas estan optando por nuevas formas de vender sus productos o servicios pues ya
no solo esperan a sus clientes en las tiendas fisicas sino salen en busca de ellos para
promocionar sus productos o servicios, y hay algunas empresas las cuales no han hecho nada

al respecto por conocer qué es lo que quiere el consumidor y lamentablemente han fracasado.

Una de las herramientas que las empresas utilizaron en la temporada de la telefonia movil
fue los envios de mensajes de textos mas conocidos como SMS; para promocionar sus
productos y/o servicios, hay algunas empresas que ain emplean esta técnica la cual para
algunas se ha vuelto obsoleta por el surgimiento del mundo digital y con ello las mencionadas
redes sociales las cuales han dado paso a nuevas formas de informar y persuadir al

consumidor de una manera mas directa y personalizada.



El alcance de la investigacion tiene la finalidad de contribuir como un aporte investigativo y
ademas para que la empresa conozca cuales son las estrategias mas idoneas para la aplicacion
en su empresa, las limitaciones al realizar la presente es la escasa informacion que pueda

existir sobre el tema de estudio y el acceso a la informacion por parte de la empresa.

La presente investigacion tiene la finalidad de dar una respuesta a la problematica acerca de
que para muchos estudiosos la herramienta del marketing por SMS es obsoleta, ademas si
importante como una contribucién a la investigacion universitaria; por ello se plantea lo

siguiente:

OBJETIVO GENERAL

Elaborar una estrategia de marketing directo que permita a la empresa “CALZADOS

RAMIRO” penetrar en el mercado de la ciudad de Machala.

Para efectos de la presente investigacion se la desarrolla en tres etapas la primera donde se
describe la problematizacion, objetivo general y la justificacion, la segunda donde se describe
el marco tedrico es decir la conceptualizacién obtenida de revistas cientificas, libros y otros,
la metodologia y la propuesta; y finalmente la tercera donde se plantea las conclusiones,

anexando las referencias de cada uno de los autores citados.



DESARROLLO

Mensajes de texto o0 SMS

El SMS (short message service) o también conocido como mensaje de texto es una forma
que proporcionan los celulares para la emision y recepcion de textos escritos con ciertas
caracteristicas que no pueden sobrepasar de los 160 caracteres. Este sistema tiene un lenguaje
amplio pues, aunque no tiene una correccion de escritura tiene un codigo disimil al comun
que permite expresarse de manera proxima al lenguaje oral, sin embargo, a pesar de esto
igual necesita de la grafia que es una técnica en la cual nos permite representar una palabra

0 un sonido en la escritura habitual (Larrea, 2012).

Los mensajes de texto fueron creados inicialmente para el intercambio de informacion en la
industria de telefonia madvil en donde era un servicio utilizado entre técnicos e ingenieros
durante sus acciones en el dia; son utilizados en Brasil, Europa para comercializar debido a
que estos tenian ventajas costos bajos, velocidad e interactividad; ya que resultaba mas
costoso el minuto en las llamadas telefénicas. Al hablar de SMS nos referimos al envio de
informacion en mensajes cortos utilizando un lenguaje abreviado y en aquellos tiempos era

mas utilizados por jovenes entre los 15 y 25 afios (Hanson y Rodriguez, 2005).

Marketing directo

En 1870 donde inici6 el marketing directo con su creacion ha ido cambiando y evolucionando
secuencialmente tanto que hasta hoy se lo ve como un punto de partida de la conocida
publicidad, que hoy en dia es la que ayuda a comunicar, informar y persuadir a los
consumidores para que adquieran un producto, el marketing directo hace énfasis y se centra
en el trato directo con el consumidor y las técnicas que emplea para ello han sido de gran

ayuda para varias empresas (Hanson y Rodriguez, 2005).

El marketing directo utiliza el internet como una herramienta que le ayuda a promover los
productos o servicios de una forma mas personalizada, hace que la informacion que queremos
entregar a nuestros cliente y posibles clientes les llegue de manera rapida y oportuna

realizando una buena planificacion de antemano, ademas es economico Yy tiene un mayor



alcance, permite establecer buenas relaciones con los clientes de forma directa ya que no

utiliza intermediarios (Kotler y Armstrong, 2003).

Se conoce como canal de marketing directo ya que no es necesarios la contratacion de
intermediarios para el porceso de venta, pues este realiza la venta directamente a los
consumidores finales (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2003). EI marketing
directo nos permite tener una respuesta inmediata del consumidor puesto que se lo hacer
como la palabra lo dice directamente, las herramientas que utiliza el marketing directo son el

uso de correos, teléfono, fax y otras herramientas (Kotler & Armstrong, Marketing, 2001)

Herramientas del marketing directo

Marketing telefonico. —

Es constituido la principal herramienta del marketing directo, esta emplea el uso del teléfono
para la emision y recepcion de llamadas para la venta o acercamiento directo con los
consumidores es decir tiene fines comerciales. También se lo conoce como telemarketing y
puede ser Util para la fidelizacion puesto que mediante las llamadas telefénicas la empresa
puede realizar actualizaciones de informacidn y encuestas sobre el tipo de servicio o producto
que le ha vendido (Martinez, 2015).

Es importante que la empresa estudie los horarios en los cuales podra comunicarse con el
cliente o consumidor puesto que se torna molestoso las llamadas en ciertos horarios y mas
bien esto puede provocar una fatiga al consumidor y por ende un fracaso del telemarketing y

pérdidas de tiempo y dinero a la empresa (Baena & Moreno, 2010).
Marketing por correo directo. —

Esta herramienta se trata del envidé de informacién de forma personalizada a los correos o
direcciones que tiene la empresa de sus consumidores, informacion que puede ser para
promocionar los productos o servicios, para persuadir lacompra o simplemente para informar
algo que ocurre en la empresa (Martinez, 2015). Se debe enviar informacién amigable

ademas de que sea claro el mensaje que queremos lograr debe cuidarse la redaccion.



Marketing por catalogo. - se trata del envid por correo de un catdlogo impreso y
encuadernado con un minimo de ocho paginas, en el cual la empresa oferta sus productos en
ocasiones con la descripcion del uso; debe de contener la opcion de un boletin para pedidos,
la forma de pago que se puede utilizar si es por tarjeta o transaccion comercial, y un niUmero

de teléfono para contactos. (Martinez, 2015)

Marketing de respuesta directa por television. — consiste en la difusion a través de la
television se lo puede hacer de dos formas la primera se trata de la descripcion persuasiva de
un producto con las opciones de compra inmediata a través de la facilitacion de un ndmero
telefonico, regularmente puede tener un tiempo de duracion entre los 60-120 segundos; la
segunda opcién es un canal o un programa ofrecido exclusivamente para la venta de
productos o servicios donde se indican caracteristicas de los productos, el uso del producto,

beneficios entre otros atributos (Martinez, 2015).

Marketing en quioscos. - se trata de la puesta a disposicién de nuestro publico objetivo
maquinas especiales las cuales ofrecen cierta informacion, son de facil utilizacion y permite
la opcion de realizar un pedido, se ubican en lugares donde exista una gran afluencia de

personas (Martinez, 2015).

Marketing online o en linea. - consiste en el empleo de un sitio web de la empresa puede
ser como canal de comunicacion es decir la propagaciéon de informacion de productos y
servicios que oferta la empresa y también como canal de distribucion que en este caso el sitio
permite descargas Yy la opcion de una tienda virtual donde se puede realizar un pedido los

cuales serén entregados en un tiempo acordado (Martinez, 2015).

En la actualidad se considera la innovacion como un factor importante para que las empresas
mejoren sus productos o servicios, considerando que el mercado en cual se desenvuelven es
muy cambiante y las necesidades de los consumidores varian de un dia para otro, el entorno
en el cual una empresa surge es cada dia mas competitivo y este es un motivo por el cual la
empresa debe estar a la par del avance de la tecnologia para brindar un servicio que satisfaga
las necesidades de los consumidores y de esta manera ser superiores a otras empresas

(Arango, Betancourt, y Martinez , 2015).



Existen programas innovadores de produccion desarrollados como una herramienta idonea
que genera una ventaja ante la competencia, puesto que estos programas son disefiados para
mejorar la produccion y ademas ayudar a optimizar recursos de forma eficiente, logrando por
medio de estos obtener utilidades representativas que ayudar a la empresa a tener una mejor
solvencia (Ortiz y Caiedo, 2014).

Publicidad

La publicidad es considerada como un elemento que persuade en la mente del consumidor y por ende
permite influir en las decisiones de compra por esto se la conoce como una doctrina fria sobre el
consumidor. En un inicio se decia que la tarea de la publicidad era la fabricacion de consumidores es
decir trataba de cubrir con las expectativas de consumidor hasta llevarlas a un mismo punto o a un
mismo segmento para luego utilizar herramientas y a través de los medios de comunicacion informar

al consumidor de manera que ya estaban (Merino y Repiso, 2016).

Las personas estan expuestas a un sin numero de publicidades diariamente ya sea por medio
de imagenes, textos cortos, por medio de la radio, television y otros aspectos que sin duda
tratan de persuadir o manipular la mente del consumidor para de una u otra forma controlar
la conducta de eleccién o compra de un producto y/o servicio, es por eso que se dice que los
consumidores son susceptibles; y la publicidad se encarga de esto para lograr vender

utilizando emociones y creando relaciones con los consumidores (Parrado, 2013).

Como conocemos para toda empresa las promociones tienen un valor muy importante pues
es uno de los motivos por el cual los consumidores la eligen a la hora de comprar, es decir
las promociones representan un beneficio para la empresa ya que le permite obtener mas

ingresos en un tiempo establecido (Saldarriaga , Vélez, y Betancur, 2015).

CIM

Es necesario tomar en cuenta un pequefio concepto de lo que es la comunicacion integrada
de marketing ya que es la mejor forma de como se debe manejar todos los recursos de
informacidn ya sea de un producto o servicio que se brinde al consumidor, la informacion
que se brinde al consumidor puede motivar a la adquisicion de nuestros productos y ademas

a lograr fidelizarlo de algun modo. La utilizacion adecuada de la informacion y ademas los



medios que se utilicen para transmitir al consumidor son importantes puesto que nos

favorecera en la creacion de relaciones duraderas con €l (Escobar, 2014).

La comunicacion integrada del marketing engloba a las promociones, la publicidad y las
relaciones pablicas con la finalidad de comunicar de forma clara al consumidor mediante un
proceso en el cual se trata de coordinar cada uno de estos puntos en un todo integral para con
ello lograr los objetivos estratégicos planteados por la empresa, que sin duda estan
encaminados a la satisfaccion y fidelizacion de los consumidores y por ende a la obtencién

de un beneficio empresarial (Castillo y Castafio, 2015).

Utilizar todos los medios de comunicacion de manera integrada podemos llegar al
consumidor con un mensaje claro y conciso acerca de nuestros productos o servicios. Como
ya conocemos en toda organizacion existen estrategias organizacionales que son el punto de
partida para el surgimiento de estrategias competitivas las cuales son un guia que permiten
saber como actuar para cumplir con los objetivos y normas o politicas que ayudaran a plasmar
en hechos lo que la organizacion detalla en una planificacion. Las estrategias competitivas
deben ser planeadas correctamente para que no existan inconvenientes que nos hagan

desmayar ante la fuerte competencia que existe hoy en dia en el entorno (Palamary, 2012).

Telefonia movil

Un sin numero de servicios son los que ofrece el teléfono movil el cual hoy en dia es
indispensable en nuestro diario vivir ya sea en nuestro trabajo o estudios. Es este aparato el
que ha ido evolucionando con el tiempo y tanto es asi que no solo nos permite llamar como
en un inicio o enviar mensajes de textos; sino va mas alla de lo que algun dia pudimos
imaginar pues nos facilita el envio de mensajes multimedia, escuchar la radio, ver television,
guardar informacidn, reproducir videos, tomar fotos, grabar, chatear, explorar en la red, entre
otras opciones las cuales nos facilitan la comunicacion de forma directa y rapida (Brazuelo
y Gallego, 2009).

Metodologia

La metodologia que se empled fue una revision bibliogréfica exhaustiva de articulos

cientificos donde se extrajo la informacion que ayudaria afianzar el contenido del de la



investigacion ya que las revistas expuestas en el presente son indole cientifica y ademas se
obtuvo datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos que permitieron obtener

informacidn de suma importancia para la realizacion del trabajo.

En base a lo investigado en lo cual se comprueba que el empleo de mensajes de texto como
una herramienta del marketing en su momento fue utilizada con fines informativos y demés
no tuvo una buena acogida y por ende no obtuvo el éxito esperado es por eso por lo que varias
empresas no lo emplearon; a pesar de que los SMS tienen un costo econémico en la
actualidad son considerados obsoletos, sin embargo, existen compafias de telefonia que los

ofertan ilimitadamente.

Si bien es cierto los mensajes de texto como se fundamenta anteriormente son textos cortos
y en un lenguaje abreviado algunas empresas financieras y de otra indole aun lo usan para
informar a sus clientes por ejemplo del retiro de dinero en el caso de los bancos y de
promociones en el caso de la telefonia Claro. Mediante datos recogidos del INEC que ayudan

el desarrollo de la investigacion se encontro lo siguiente:

Las empresas investigadas por el INEC de los sectores de comercio, manufactura, mineria y
servicios durante el afio 2015 invierten el 66.7% en TIC, es decir adquirieron software,
dispositivos fisicos o aplicaciones para mejorar sus productos o servicios, el 96.6% de las
empresas cuentan con acceso a internet y de estas el 96.8% utiliza una conexion de banda
ancha fija. EI 13.9% de las empresas ha utilizado el internet para realizar compras online,
mientras el 9.2% ha usado el internet para vender. El uso de las redes sociales ha presentado
un incremento del 12 % entre los afios 2012-2015, mientras que el uso del fax y otros medios
de comunicacidon ha disminuido en un 25.5% y los principales medios que hoy en dia utilizan
las empresas para comunicarse son los teléfonos celulares y correos electronicos (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, 2015).

Con esta informacion tomada del INEC se puede afianzar la investigacion confirmando que
el uso de los teléfonos celulares ha incrementado y también ha incrementado en uso de las
redes sociales es por ello que se plantea la siguiente propuesta: la aplicacion de la estrategia

del marketing directo online es decir que la empresa debe estar presente en medios digitales

10



para abarcar el mercado de la ciudad de Machala dandoles un constante mantenimiento y

como segun la informacion extraida de dice que las redes sociales mas utilizadas son

WhatsApp es una aplicacion muy interactiva pues desde esta se puede enviar informacion
selectiva ademas de imagenes y videos que son mas interactivos y dindmicos que un mensaje
de texto. WhatsApp segun un estudio realizado es un medio de comunicacion o aplicacién
que se usan con mas frecuencia, es un medio que es utilizado para el intercambio de
informacién y es considerado una herramienta esencial en algunos casos (Reolid, y otros,
2016)

La propuesta del presente es que la empresa “calzados RAMIRO” emplee la herramienta del
WhatsApp para promocionarse en el mercado de Machala a través del envio de mensajes
interactivos donde se brinde informacion acerca de la marca, promociones de descuentos,
ofertas por tiempos limitados, las cuales son estrategias que se van a poder ser medidas
mediante la cantidad de personas que vayan a la empresa durante el tiempo de la promocién,
esto se lo puede hacer utilizando la base de datos interna que tiene la empresa.

La empresa trabaja a través de una base de datos la cual se la obtiene mediante las compras
que realizan los consumidores donde constan datos como cédula, correo electronico, nombres
completos, direccidn, teléfono fijo y celular; con estos datos la empresa podra aplicar el uso
de la aplicacion de WhatsApp para crear mensajes dinamicos y promocionar sus productos
con el envié de imagenes y videos donde el cliente pueda apreciar de mejor forma los

articulos.

El uso de la red social Facebook e Instagram son herramientas de marketing directo online
que se pueden utilizar para lograr una penetracion en el mercado de la ciudad de Machala,

como se muestra a continuacién en una ilustracion:
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ECUADOR 13,2 MILLONES PROMEDIO DE USUARIOS CON ACCESO A INTERNET

Audiencia
........ Redes ,..... ..
"""" R
Twi Fa Ifo Linkedin Instagram
Facebook witter  fgmeegn 9
Usuarios (jul 2017) Usuarios (jul 2017) Usuarios (jul 2017) Usuarios (jul 2017)
11M Total / Activos: 6 M) 800 Mil Activos 1.8 Millones 3,1M Total / Activos: 13 M

Usuarios moviles promedio: 20%

llustracion 1 Usuarios de Internet y Redes Sociales en Ecuador julio2017

Fuente: (Del Alcazar , Formacién Gerencial, 2017)

Se describe ElI comportamiento que han presentados los usuarios en internet en Ecuador
durante el afio 2017 en cuanto a contenidos, formatos y aplicaciones de preferencia; como se
visualiza en la imagen de audiencia de redes se ubica en primer lugar Facebook con un
liderazgo de 11 millones de usuarios registrados en el Ecuador, de los cuales, 6 millones estos
activos mensualmente luego sigue Instagram con un 3.1 millones de usuarios, LinkedIn con
1.8 millones de usuarios y finalmente Twitter con 800 usuarios activos (Del Alcazar |,

Formacion Gerencial, 2017)
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RANKING REDES SOCIALES

WEB ECUADOR ENERO 2017

Youtube.com
Facebook.com
Slideshare.net
Instagram.com
Ask.com
Scribd.com
Twitter.com

Linkedin.com

© 00 N O OO B O N =

Tumblr.com

=5
o

Pinterest.com

RANKING DESCARGA APLICACIONES

APPLE EN ECUADOR ENERO 2017

1 Whatsapp

2 | Messenger

3 Facebook

| Instagram

Youtube
Bitmoji
Snapchat
Spotify
OLX
Netflix
Twitter

Pinterest

llustracion 2 Ranking de sitios web en Ecuador 2017

Fuente: (Del Alcazar , Formacion Gerencial, 2017)

En la ilustracién 2 se muestra que las primeras cuatro redes sociales mas utilizadas en
Ecuador esta YouTube, Facebook, slideshare e Instagram. Mientras que entre las
aplicaciones que mas se descargan en Ecuador entre las cuatro primeras estdn WhatsApp,
Messenger, Facebook e Instagram con esto se puede decir que si la empresa CALZADOS
RAMIRO aplica la estrategia de promocionarse por redes sociales tendria una presencia
notable en el mercado.
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CONCLUSION

A través de la investigacion se pudo determinar que la empresa CALZADOS RAMIRO
deberia implementar en la empresa una herramienta del marketing directo online como es la
aplicacion de WhatsApp puesto que segun un estudio esta herramienta hoy en dia es la mas
utilizada y la mas fuerte por las personas para comunicarse y para el compartimiento de
informacion aparte de las redes sociales que son un medio que se utilizando mucho (Ortiz ,
Maroto, y Agreda , 2017).

Dentro de la investigacion se puede demostrar que debido al avance tecnoldgico han
cambiado las forma de las personas al comunicarse debido a esto la empresa debe estar a la
par del avance tecnoldgico innovando su forma de comunicar al consumidor y para esto debe
de elegir una estrategias que sea la mas adecuada y apta tal el caso del uso de las redes
sociales para promocionar una empresa y entre ellas las mas utilizadas WhatsApp y Facebook
ambas con porcentajes de 94% y 99% simultdneamente con mayor frecuencia de uso,

seguidas de Instagram (Muradas , Baeza, Aguilar, y Alejandro, 2017).

De un total de 8.5 millones de usuarios de internet en el Ecuador ,el 8.1 millones son usuarios
de la red social Facebook e ingresan a esta por medio de dispositivos moviles un 69% es
decir no todas las personas usan esta red que es la que lidera hasta enero del 2015. Sin
embargo este es un nimero considerable para que la empresa CALZADOS RAMIRO use
este tipo de herramienta para promocionar su empresa la cual no es costosa y tiene un gran
alcance debido a su interaccién y acogida por las personas para informarse (Del Alcazar,

Formacion Gerencial, 2014)
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