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Editorial

En este nimero abordaremos interesantes
tematicas como El canal de distribucién en la
cadena de valor, asi como Marketing digital
para restaurantes. De igual manera
finalizaremos con un cartel de investigacion,
elaborado por alumnos de la Facultad de
Contaduriay Administracién de la Universidad
Auténoma de Yucatdn (UADY) referente a la
tematica de "el crecimiento de una marca:
Instagram”. A continuacion, un preambulo de

cadaunodeellos:

Analizaremos en primera instancia que
cuando se suele hablar de "estrategias de
canales de distribucion”, es comdn que solo se
piense en un concepto netamente logistico
que se centra en el traslado de un producto
hasta el punto de venta final. Sin embargo, el
canal de distribuidores estd constantemente
en contacto con los clientes, porlo que sonuna
fuente valiosa de informaciéon que puede
generar una propuesta de valor significativa

paralos consumidores.

Por otra parte, se analiza laimportancia que los
restaurantes hagan marketing digital de
manera profesional con el propdsito de que
obtengan métrica o analiticas que logren
demostrar resultados que realmente ayuden al

negocio.

Dr. Mario René Chan Magana
Coordinador de la Comisién Editorial

del Colegio de Contadores Publicos
de Yucatén
mchanmagana@gmail.com

Finalmente, compartimos el cartel de
investigacién referente a la tematica “el
crecimiento de una marca: Instagram” con
el propdsito de demostrar que la
comunicacion debe de romper las
barreras geograficas, las grandes
distancias y las diferencias culturales, en
este caso, especificamente de caracter
digital y visual.

Estimado lector, los integrantes que
formamos parte de la comision editorial,
esperamos que disfrute la lectura de cada
uno de los articulos y cartel de

investigacion.

CCpy.com.mx
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Antecedentes

El canal de distribucién en la cadena de
valor.La cadena de valor es un modelo tedrico
creado por Michael Porter (1991), que permite
graficar y describir las actividades de una
empresa para generar valor al cliente y a la
mismaempresa.

Hay muchas formas en las que una empresa
puede forjar valor a su consumidor, por
ejemplo, una entidad minorista ofrece
variedad de productos en un mismo lugar, el
cliente puede compararlos en esa
misma ubicacién, por lo que no
necesita desplazarse a diferentes
establecimientos para conseguir el &
surtido completo.

Hoy en dia todos los negocios
buscan crear valor para su clientela; y
dado que el mercado se encuentra
en constante cambio y que muchas
empresas pueden ofrecer el mismo
producto, es a través de la ventaja
competitiva que son capaces de

aumentarsu margen de utilidad.

EL CANAL DE DISTRIBUCION
EN LA CADENA DE VALOR

L.M.N.l. Ana Gabriela Pérez Bolio

Mercaddloga Master en National Soft

Desarrollo del contenido

Las empresas venden porque existen
personas que prefieren comprar sus
productos en lugar de los de sus
competidores, es decir, han logrado crear el
valoragregado necesario para ser preferidos.
Sibien la cadena de valor se basa en optimizar
procesos mediante la eliminacién de aquellos
factores que implican costos adicionales o que
no aportan valor al proceso; este articulo se
enfoca en las actividades ubicadas al final de la
cadena, en especifico, al canal de distribucién
deunaempresa.

Los canales de distribucion han sido definidos

de formas diversas, desde Frye (2004) como
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medios que una empresa utiliza para que
el producto o servicio llegue al
consumidorfinal entiempoyforma.
Al enfocarnos en los distribuidores del
producto o servicio de una organizacion,
icomo puede asegurarse que el valor
agregado llegue a su cliente? Los
distribuidores son aliados comerciales y
representantes de la empresa,
| embajadores de la marca, razén por la cual
se presentan algunas de las mejores
practicas que pueden asegurar que los
clientes disfruten del valor agregado de
los productos o servicios de la entidad.
-Optimo reclutamiento de distribuidores.
:Dejarias que un extrafio cuide a tu hijo de
1 afo? Seguramente la respuesta es no. Lo
mismo pasa con la empresa, los productos
o servicios que ha desarrollado no puede

comercializarlos cualquier organizacion.

, . Debe existir un filtro con caracteristicas y
un sistema que mueve fisicamente los ient o
requerimientos minimos para que una
productos desde donde se producen al sitio q. ) P ) q. )
B entidad sea autorizada como distribuidor
en que se pueden tomar posesién de ellos y o
N de los sus productos o servicios. Es
utilizarlos, pasando por Stanton, Etzel y Walker -
» _ importante corroborar la estabilidad
(2007) que no difieren mucho al sefalarlos o ) i
o ) econémica de dicho negocio, su
como el disefio de los arreglos necesarios para o )
, . conocimiento relacionado con la
transferir la propiedad de un producto vy o
naturaleza de los productos o servicios a
transportarlo de donde se elabora a donde S ) ]
, distribuir, sitrabaja con la competencia(en
finalmente se consume, hasta autores como )
, esta parte normalmente se manejan
Kotler y Armstrong (2013) que la mencionan o ]
) o contratos de exclusividad) y cualquier otro
como un conjunto de organizaciones que . .
. o factor que se considere apropiado y tenga
dependen entre si y que participan en el ]
o sentido.
proceso de poner un producto o servicio a o N o
) o , , Definir politicas de comercializacién vy la
disposicion del consumidor o usuario _ o
] , firma de un contrato procura una relacion
industrial. )
mercantil sana entre la empresa y sus

. . distribuidores. Cada parte (organizacién e
En este trabajo, se conceptualizan los

intermediarios) debe conocer sus

canales de distribucion como todos los
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alcancesy limitaciones.
-Capacitaciéon, capacitacioén,
capacitacion.

Los distribuidores con quienes se
instauren alianzas, deben conocer todos
los atributos y beneficios de lo que se
comercializard. Sin embargo, es muy
importante tener la seguridad de que los
distribuidores brinden un servicio de
calidad. Al principio del articulo se realizé
el planteamiento de la creacién de valor,
y la calidad del servicio es generadora de
valor.Sise cuenta con distribuidores para
que los productos se encuentren al
alcance de la clientela, pero estos no
brindan un servicio de calidad, no solo
no causan valor, incluso pueden
ocasionarla pérdida de clientes.

Por tanto, si en la empresa trabajar
expertos en marketing, administracion,
ventas, finanzas y mas, utilizalos para
crear cursos que proporcionen valoralos
distribuidores, a fin de garantizar que los
clientes recibirdn una experiencia
iWOW!, de 10. Asegurate que el
distribuidor sea capaz de brindar un
serviciomejorque el de laempresa.
-Escucharytomarretroalimentacion.

El canal de distribuidores esta
constantemente en contacto con los
clientes, por lo que son una fuente valiosa
de informacién. Con su apoyo, se pueden
llevar a cabo encuestas de satisfaccion y
entrevistas para recibir retroalimentacion;
si ellos tienen alguna queja, se les debe
escuchar puesto que pueden compartir
alguna oportunidad de mejora para el

producto o laempresa misma.

%

B ’ -

Popularmente se dice que “la informacién
es poder”, y la forma en que las
organizaciones toman decisiones puede
mejorarse con base en el anélisis de la
informacién generada por los
intermediarios.

Esimportante que la escucha de quejas se
realice de forma objetiva, sin
personalizarlas, poniendo en
consideraciéon aquello que pudiera
realizarse de manera diferente a fin de
mejorar.

-Medirresultados.

La fuerza de ventas de una empresa tiene
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metas que cubrir, seguramente mes a
mes los ejecutivos de
comercializacién tienen objetivos por
producto, por servicio, entre otros.
Generar reportes de venta de los
diversos distribuidores ofrece
informacién para brindarles apoyo,
ver tendencias de desplazamiento
por temporadas, con la finalidad de
ofrecer promociones, fijar precios,
etcétera.

Con los resultados por cada canal de
distribucién puedes ofrecer mejores
beneficios a aquellos intermediarios que
son constantes en ventas y calidad en
servicio. De nuevo se hace referencia a la
generacién de valor para los
distribuidores, con la esperanza que sea
trasladada a los clientes, puesto que, un
distribuidor comprometido y entusiasta
ofrecerd un mejor servicio.

-Ofrecer valor agregado.

Los distribuidores que, vox pépuli, se

ENTRE CONTADORES Y EMPRESARIOS | 2019

T “pongan la camiseta” generardn mayores

ventas, y seran extensiones de las manosy
pies de la empresa en todas partes. Los
negocios tienen la vocacion de generar
dinero, pero las personas que laboran en
ellas y con sus colaboradores y aliados
también tienen la necesidad de

reconocimiento.

Conclusion

Por tanto, la organizacion puede realizar
actividades que hagan diferente la
relacion que lleva con sus intermediarios
al, por ejemplo, celebrar sus aniversarios
con la empresa, compartir sus éxitos con la
organizacién y los clientes, ofréceles un
plan de carrera, crear una relacién de
ganar-ganar, entre muchas otras mas.
Siempre se puede agregar valor; sin la
necesidad de incurrir en gastos, ya que si
conoces al cliente (porque los
distribuidores, finalmente son clientes)
puede generarse valor que asegure la




permanencia de la empresa (Romero,
2017y Retos Directivos, 2015).

Como colofén, la cadena de valor no
consiste sélo en la optimizaciéon de
procesos y reduccion de costos, si no en
que cada proceso se dé al 100% para que
cada accién sume valor hasta que el
producto o servicio llegue al consumidor
final.
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MARKETING DIGITAL
PARA RESTAURANTES

Rodrigo Coronel Lopez
Gerente general del Restaurante
Pasion Turca

Antecedentes
Hasta hace algunos afos, un restaurante
podia sobreviviry tener éxito simplemente
con ofrecer buena comida y ser
reconocido por sus clientes, los
comensales. En la actualidad, el uso de las
tecnologias de la informacidon y
comunicacién en la vida cotidiana obligan
a los empresarios restauranteros a
involucrar herramientas digitales para
ocupar un lugar en la mente de sus
potenciales consumidores. |
Este articulo tiene el propdsito de
informar sobre cuan importante es el
marketing digital para los negociosy, en
particular para el sector restaurantero,

conocer a través de qué modalidades |

pueden aplicar esta herramienta.

Desarrollo del contenido

El marketing digital busca crear
experiencias en los clientes, de modo
que cambien su concepto de lo que es
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ser el cliente de una marca a ser parte de
ella.

Belloso (2016), senala que, como
estrategia de negocio, el marketing digital
es la fuerza impulsora que busca
aprovechar las oportunidades que
brindan los medios sociales, mantener una
comunicacién activa con los
consumidores.

Segun Colvée (2014) esta mercadotecnia
esta representada por elementos digitales
de comunicacion interactiva, que ofrecen
entretenimiento a los usuarios, quienes
pueden compartir contenidos, ideas, fotos
y material multimedia con sus contactos, y
de esta forma llegar a la comunidad mas
grande del mundo.

Cuando un consumidor acude a un
restaurante por primera ocasion,
comunmente es por recomendacién on-
line de otra persona, resefas, antojos
provocados por publicaciones en redes
sociales, en caso de que larecomendacion
fuese de manera presencial, el siguiente
paso, frecuentemente, es una busqueda

web, para ver ubicacidn, carta o




fotografias, de ahi la importancia,
necesidad y fundamentacion para los
negocios del sector restaurantero de tener
presencia através del marketing digital.

Si bien la publicidad tradicional funciona,
esta no llega a todos los prospectos
deseados, es por eso que existen un sin
niumero de modalidades a elegir al
momento de realizar una estrategia de

marketing digital.

Algunas modalidadesson:

Display tradicional - Un banner es un
anuncio normalmente rectangular o
cuadrado, que se coloca arriba, abajo o a
los lados del contenido de un sitio web,
pueden ser animados, con sonidos o
interactivos. Normalmente los negocios
restauranteros los utilizan como medio de
difusién, colocando una foto atractiva de
algun platillo con texto anunciando alguna
promocidn, ya que unaforma rapidaforma
de difundir un mensaje hacia el target de
clientes.

Publicidad en buscadores - Son enlaces
formados por textos ubicados en la
cabecera de los resultados de una
busqueda. Estos aparecen cuando se hace

f

la busqueda de una palabra clave. Los
restaurantes usan este medio para
anunciar su pagina web mencionando
caracteristicas como el tipo de comida, su
ubicacién o los servicios que ofrecen.
Video - La mayoria de los usuarios de
Internet dedican tiempo a buscar y ver
videos de todo tipo. Este formato de
publicidad consiste en la colocacién de
anuncios en este formato que se ubicaran
al principio, en el intermedio o al final del
contenido de un video. Los restaurantes
recurren a ellos para promover los platillos
que ofrecen o sus instalaciones y son
proyectados en plataformas como
YouTube.

E-mail marketing - En este modelo de
publicidad se hacen envios de mensajes
publicitarios a través del correo
electrénico. Habitualmente son utilizados
para notificar a los clientes, que han
dejado su informacién de contacto, sobre
alguna promocién a fin de que visiten
nuevamente el restaurante.

Anuncios sociales - Se caracterizan por
mostrar contenido a través de distintas

redes sociales como Facebook, Instagram,
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Twitter, entre otras. Estas conexiones
tienen plataformas publicitarias que
permiten publicar contenido de acuerdo
con los objetivos sus de campafias, por lo
tanto, es bésico que los restaurantes
cuenten con bases de datos y sus perfiles
de negocios en diferentes redes, ya que
son muy populares y, consecuentemente,
tienen mucha demanda socialmente.
Facebook ofrece publicar anuncios en
muchas formas diferentes, las mas usadas
son:

« Clicsenelsitioweb

« Interaccién conuna publicaciéon

+ Megustadelapéagina

+ Instalaciénde unaaplicaciéon

+ Reproduccionesdevideo
Por su parte Instagram permite hacer
anuncios con fotos y videos, y entre los
objetivos que los restaurantes pudiesen
perseguir estan:

+ Instalareinteractuar App movil

+ Branding

+ Clicenelsitioweb

+ Interaccién con una publicaciéon

ENTRE CONTADORES Y EMPRESARIOS | 2019

+ Reproduccionesdevideo

« Conversionesenelsitioweb
Twitter, en cambio, permite a los
restaurantes promover sus tweets
(mensajes) para conseguir seguidores, al
igual que trafico para sus sitios web, entre
otras. Generalmente los restaurantes lo
utilizan para segmentar las palabras clave
como el nombre de los platillos o
ingredientes afines al contenido que
promueven.

Conclusion

En sintesis, para que los restaurantes
puedan implementar un buen
marketing digital, deben considerar
_ las herramientas de difusién digital
mencionadas anteriormente, lo que
podria permitirles generar mas
audiencia y darse a conocer a través
de ellas, lo que redundara en
mayores ventas.
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EL CRECIMIENTO DE UNA MARCA:

INTRODUCCION
Instagram es una de las redes sociales mas famosas del mundo entero que actualmente
pertenece al grupo corporativo Facebook Inc. Fue lanzada en Apple App Store el 6 de octubre
de 2010 y fue creado por los jévenes Kevin Systorm y Mike Krieger. Actualmente cuenta con
mas de 50 socios que ayudan a clientes de todo el mundo, siendo los principales: CitizenNet,
Kenshoo, SocialCode y Resolution Media, todos ellos siendo socios de tecnologia y que
ayudan con las operaciones de publicidad en Instagram. (Instagram Business Team, 2016)

VALOR CAPITAL DE LAMARCA BASADO EN EL CLIENTE

La aplicacian movil y web cuenta valor muchisimo mas grande de lo que se espera, ya que los
1.000 millones de usuarios activos reflejan el tamario de lo que es Instagram, esto hace que la
cotizacion de Instagram este demasiado alta.

Por otro lado, este numero también puede aumentar constantemente dado que los analistas
prevén que su nimero de usuarios activos por mes llegue hasta a multiplicarse hasta los 2.000
millones en los proximos 5 afios. Con todo esto, Instagram se esta ganando un lugar en el top
donde solo Facebook era la ganadora.

REDES SOCIALES MAS
USUARIOS ACTIVOS AL MES IR0t 11 4
95% 3% 72%
g &% 54%; 583 @

el 100% de usuarcs de redes socales

(Solares, 2018)
200 2011 2m2 2013 2014 2m5 2016 2017 2018

CUESTIONAMIENTOS ETICOS
De acuerdo con un estudio realizado por la Royal Society for Public Health de Reino Unido,
Instagram es la red social que mas efecto negativo tiene en sus consumidores. La gran
mayoria de los participantes de esta investigacion, 1.500 jévenes de entre 14 y 24 anos,
reconocian que esta plataforma era la que mas les influia en la percepcion de su imagen
corporal, la que mas aumentaba el temor a perder su intimidad y la que mas les quitaba el
suefio.

La preocupacion por mostrar una felicidad ficticia ha llevado a auténticas estrellas de esta red
a desmontar su propia vida paralela, ensefiando la realidad que se esconde detras de las
publicaciones con miles de visualizaciones o 'likes'.

El estudio asegura que uno de cada seis jovenes experimentara un trastomo de ansiedad en
algin momento de su vida relacionado por el uso masivo de las redes sociales. Ademas,
teniendo en cuenta que pasan dos horas al dia con ellas, los sintomas de depresion o ansiedad
estan asegurados (ABC, 2017)

DATOS o -
DEMOGRAFICOS _ S [——, 1
DE USUARIOS DE | 26% 38% et e, 5
INSTAGRAM N E—

(Ventura, 2018)
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Mas seguidos

@ instagram

PAISES QUE PROHIBEN INSTAGRAM

- China
- Corea del Norte
Vietnam

PAISES CON MAYOR NUMERO
DE USUARIOS.

ESTADOS UNIDOS ]

METODOLOGIA

Para la localizacion de los documentos bibliograficos se realizé una busqueda bibliografica
web en noviembre de 2018 en los motores de blsqueda “Google” y “Google académico”,

utilizando los descriptores: “Instagram”, “Redes sociales”, "Estadisticas” “Datos financieros”,
“Indicadores”, “Estudios”, "Articulos”. Los registros obtenidos oscilaron entre los15y20trasla
combinacion de las diferentes palabras clave.

APLICACIONES Y SERVICIOS
COMPLEMENTARIOS DE INSTAGRAM

EN VIVO

RESULTADOS

Instagram es una aplicacion que actia como red social ya que permite a sus usuarios subir
cualquier tipo de fotos vy videos, con la opcidn de aplicar diversos efectos fotograficos, como,
por ejemplo: filiros, marcos, similitudes térmicas, colores retro, o vintage, para compartirlas no
solo en esta red social, sino en Facebook, Twitter, Tumblr y Flickr.
Sirve para subir nuestras fotos a intemet y te permite elegir entre tener tu cuenta publica,
tenerla privada sdlo para tus seguidores, o enviar la foto por mensaje directo a una o varias
personas en concreto; ademas, ofrece un apartado llamado Instagram Stories cuya duracion
esta limitada a un dia, y que te permile publicar fotos y videos cortos, a los cuales se pueden
aplicar filtros, textos y emoticones.

CONCLUSIONES
“En un mundo globalizado, la comunicacion debe de romper las barreras geogréaficas, las
grandes distancias y las diferencias culturales." (Marco Bochicchio, 2013). Es por eso por lo
gue comunicarse a traves de las imagenes se ha vuelto un método cada vez mas eficiente y
mas importante, creando lazos globales de comunicacion.
La revolucion visual ha abierto un camino al lenguaje globalizado. Por lo cual, en nuestras
vidas han aparecido términos como el “Localismo globalizado” y “Globalismo localizado”, que
hacen referencia al intercambio de informacion entre una localidad y el mundo, gracias a la
comunicacion gue permiten redes sociales como Instagram.
Con base en la informacion recabada se puede concluir gue Instagram se ha consagrado
como la red con mayor crecimiento, ya que los videos, animaciones e imagenes son el
contenido con mayor demanda por los consumidores, quienes quieren consumir mas en
menor tiempo.
Instagram al ser parie de Facebook se puede tomar como una empresa multinacional, ya que
a pesar de tener un enfoque mundial las decisiones se toman en su sede de California. De
igual forma, Instagram es una red social subsidiaria de Facebook, puesto que se encuentra
bajo el control de Facebook debido a la compra de la plataforma. (Bochicchio, 2013)
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