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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene la finalidad de apoyar al sector de madera
especificamente al mueblista de Huambald, a la asociacién Centros Artesanal
Huambal6 (Cenarhu), que mediante los nuevos canales de comunicacién en
internet, y su utilizacion en estos medios, exista posibilidad de conquistar nuevos
clientes que se encuentran en un segundo al otro lado de un dispositivo, hambriento
de informacion, el objetivo es analizar las Redes Sociales que permita mejorar la
apreciacion de marca para el posicionamiento del sector mueble en la Provincia de

Tungurahua.

Se basa en un enfoque cualitativo, se realiza una investigacion exhaustiva mediante
bibliografia de articulos cientificos relacionados con el tema, libros, etc., luego se
elabora un cuestionario con la utilizacion de constructos e items que son
comprobados, por autores de articulos cientificos relacionados al tema con sus
respectivos permisos para su uso, y se realizé encuestas a los 40 socios del Cenarhu
y a continuacion se comprueba mediante andlisis estadistico Correlacién de

Wilcoxon.

A partir de los andlisis se propone realizar un plan de social media en Facebook
determina que Facebook es la mejor herramienta de comunicacion para llegar con
la marca Cenarhu, y se proponen estrategia para llegar al objetivo, al final se hace
la comprobacion de que tiene resultados positivos para la asociacion Cenarhu

mediante el IOR.

Palabras clave: Facebook, disfrute percibido, apreciacion de marca, estrategia de

comunicacion, IOR, muebles, medio social.
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EXECUTIVE SUMMARY
The purpose of this project is to support the wood sector, specifically the Huambal6
furniture manufacturer, to the Centros Artesanal Huambalé association (Cenarhu),
which through the new communication channels on the internet, and their use in
these media, there is a possibility to conquer new customers who are in a second on
the other side of a device, hungry for information, the objective is to analyze Social
Networks that allows improving the brand appreciation for the positioning of the

furniture sector in the Tungurahua Province.

It is based on a qualitative approach, an exhaustive research is carried out through
a bibliography of scientific articles related to the subject, books, etc., then a
questionnaire is elaborated with the use of constructs and items that are checked by
authors of scientific articles related to the subject with their respective permits for
their use, and surveys were conducted to the 40 members of Cenarhu and then
verified by statistical analysis Wilcoxon correlation.

From the analysis, it is proposed to carry out a social media plan on Facebook,
determining that Facebook is the best communication tool to arrive with the
Cenarhu brand, and a strategy is proposed to reach the objective, in the end it is

verified that it has results positive for the Cenarhu association through the 10R.

Key words: Facebook, perceived enjoyment, brand appreciation, communication

strategy, IOR, furniture, social environment.
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INTRODUCCION

En la actualidad las empresas buscan tener relacion directa con sus clientes sin tener
que estar fisicamente, para mostrar su producto o marca, gracias a la tecnologia, ha
facilitado una forma innovadora de comunicacién, y hoy lo podemos hacer
mediante el uso de las redes sociales y la forma como modernizan sus aplicaciones
con el fin de atraer y retener la atencion de los usuarios hacia el producto o marca;
por lo tanto, se genera la batalla de las empresas por conseguir mas fans o
seguidores, y esto se obtiene mediante estrategias de comunicacion, y promociones.
Palozon , Sicilia, & Delgado (2013).

A criterio del investigador la Redes sociales se han convertido en una estrategia de
comunicacion lograr la aceptacién positiva o negativa de los usuarios por un
producto o marca; ademas, las empresas trasladan el marketing tradicional ahora
Ilamado marketing digital, aplicar las estrategias como son promociones, ofertas o
algn evento en el que pueda participar el usuario, con el objetivo de mantener la

atraccion y posicionar en la mente del usuario nuestro producto o marca.

La aplicacion del medio social adecuado para hablar de negocio es la plataforma
Facebook; porque, te permite incluir informacion externa de Facebook como por
ejemplo una tienda online, o la publicacién de una oferta. De esta manera tus
seguidores pueden escribir en tu muro, dejar comentarios, 0 un me gusta, sin dejar

de contestar inmediatamente a los requerimientos que tenga tu fans.

También es ideal para generar comunidades de fans que tengan las mismas
preferencias o ideas de negocios, todo con el objetivo de mantenerse informados de
la marca o producto, de la competencia y sus nuevos requerimientos que los

negocios generan cada dia, y de esto permite tener la relacion marca-consumidor.



CAPITULO I
1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 Tema

“APLICACION DE REDES SOCIALES PARA EL POSICIONAMIENTO
DEL SECTOR MADERERO DE LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA”.

1.2 Planteamiento del problema

ARBOL DE PROBLEMAS

Figura 1. Arbol de Problemas
Fuente: elaboracion propia



1.2.1 Contextualizacién

El impacto de las redes sociales en Latinoamérica demuestra
estadisticamente de que las personas gastan su tiempo en las redes sociales esto es
el 56% maés que el resto del mundo. EI pais que lidera los ranking con 9.8 horas es
Argentina por mes y visitante, seguido de Brasil, Pert, Chile y México. (Villalobos
- Betron, 2014). Se puede sefialar que el indice de vinculacion a los medios digitales
han permitido un cambio inmediato tanto en el progreso econémico como en las
politicas institucionales para generar estos cambios en la tecnologia digital, este
cambio se demuestra en un estudio a nivel de Latinoamérica en los afios 2008 al
2011 en los paises de Chile, Uruguay, Panama Costa Rica, Argentina, Ecuador,
Colombia, Brasil, donde su tasa anual de crecimiento compuesto es muy relevantes
de un 3.83%. (Katz & Collarda, 2015)

Ecuador es uno de los paises que tiene un gran nimero de micro, pequefas
medianas y grandes empresas, y todas ellas aprovechan hoy en dia el uso de la
tecnologia aplicado a las estrategias de marketing tradicional incorporadas en el
ciberespacio. La Pymes, buscan direccionarse por la plataforma social mas
adecuada, para llegar de manera acertada a su segmento, y lograr reconocimiento e

incremento en sus ventas, por su producto o marca.

En Ecuador estd comprobado que la mayor red social usada en Facebook, y a
continuaciéon se detallan cuadros estadisticos del Inec (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos), por lo tanto, demuestra que sigue en actualidad con un
Rankin alto el medio social Facebook, y los medios de comunicacion en donde

pueden acceder al medio social.



Las redes sociales con el mayor numero de usuarios

Incidencia poblacional Incidencia entre los usuarios NUumero

Facebook NN 206> N o7.0% 4'888.541

whatsaap [ 13.7% N 33,1% 1°654.353

Twitter [ 8.5% I 20,4% 1°019.607

skype | 5.6% B 3.5% 672.286

vouTube [l 5,0% B 2% 603.717

Redes profesionales | 1,2% I 28% 139.700
MySpace | 0,8% | 2,0% 100.702

Figura 2. Las redes sociales con el mayor nimero de usuarios

Fuente: (Inec, 2015)

Filiacion a redes sociales segun dispositivo usado

Incidencia de redes sociales segtin dispositivo usado (%)

84,3 85,2
66,4
24,4
19. 17,
16 o 14'
7,6

32 4.0 4'

[ |
Solo computadora o laptop Tablet/Ipad Teléfono inteligente

W Facebook ™ WhatsApp M Twitter MSkype M YouTube

Figura 3. Filiacion a redes sociales segun dispositivo usado
Fuente: (Inec, 2015)

En Ecuador las Pymes aplican el Facebook y Twitter para potenciar sus
negocios, y estas plataformas son las que tienen mejor conectividad en el pais, es
necesaria su aplicacion y la inversion de esta plataforma no es tan costosa. La

empresa debe tener claro su objetivo y qué necesita transmitir para saber que quiere



de los usuarios, en las Redes Sociales. (Quillupangui, 2015). Tal es el caso de las
Mypes en Cuenca donde se demuestra que la mayoria de las empresas usan internet
y aplicaciones mdviles, con los cuales han conseguido mejorar su imagen,
promocion, publicidad, y otros fines con mayor rapidez, y bajos costos. EI medio
social que lidera en audiencia con el 90% es Facebook. (Aucay Piedra & Herrera
Torres , 2017)

La pymes en Ecuador representan el 97% de las empresas mas numeroso, Sin
embargo la complejidad de un mercado en constante cambio obliga a aplicar
marketing, establecer vinculos subjetivos y lograr el vinculos con los clientes y

conseguir la fidelizacion. (Alarcon Chavez & Granda Garcia, 2018)

En Tungurahua cantén Pelileo, Parroquia de Huambald, se encuentra la mayor
fabricacion de muebles de madera y sintéticos, los 16 000 habitantes de la zona se
vinculan con 180 talleres y 60 almacenes donde se fabrican y se venden muebles de
todo tipo. Ellos participan cada afio de la exposicién mas grande del centro de pais
y promocionan sus productos y con ello reactivan el turismo y la produccién
agricola en esta parroquia. Para lograr esta idea era unir a sus productores y generar
su propia marca como en el 2014 fue "Huambalé es mueble” (LIDERES, 2015)

En la actualidad todas las empresas estan conectadas, a alguna plataforma
social, y hacer presencia en el ciberespacio, es por ello que luego de hacer una breve
entrevista con el representante de la asociacion "Centro Artesanal Huambald™ se
considera necesario y urgente tener presencia en el internet por medio de las redes
sociales y lograr el reconocimiento del sector del mueble y maderero “para tener

mejor acogida a nivel provincial y nacional en la venta de muebles de hogar.

El sector del mueble y maderero tiene la oportunidad de abrirse a nuevos
clientes potenciales para ofertar sus productos y poder entregar no solo el arte del
mueble sino la cultura, su paisaje y su gente en un simple clic. Las redes sociales se
han convertido en una poderosa herramienta de Marketing para toda clase de

negocios.



1.2.2 Anélisis Critico

Las Redes Sociales son herramientas esenciales de comunicacion para el
desarrollo y reconocimiento de las empresas, ya que permiten abrir la posibilidad
de encontrar nuevos nichos de mercado, y que posibles clientes, conozca los
productos que se ofrecen, en donde encontrar nuestra marca, y cémo ubicar la
localizacion, etc. (Como es el caso del sector de Huambal6 en la provincia de

Tungurahua?

Para cumplir las expectativas se analizara que plataforma es adecuada, utilizar
estrategias de contenido acertado online, es decir que genere sentimiento a la marca

y llegar nuestro nicho objetivo.

Un limitante para alcanzar el proyecto es la falta de capacitacion de personal, la
falta de gestion por parte de los directivos, y la idea equivocada de que estos medios

tengan costos altos.

El cambio que se obtendra con la implementacion de Redes Sociales es contar
con un espacio en mercados potenciales de una forma rapida y sin altos gastos de
inversion, y lograr asi mayor reconocimiento y realce de esta marca incrementar el

ndamero las ventas.

1.2.3 Prognosis

Al no implementar Redes Sociales, para el sector maderero, no podran competir
con otros mercados, y limitar captar clientes nuevos y potenciales, por otro lado, no
obtendran reconocimiento de su marca; asi, se tendra en cuenta que los usuarios
pasan muchas horas en internet, y siempre consultan informacién, y opiniones de
otros usuarios para estimular su compra. De igual manera el cliente en la actualidad
gusta interactuar y obtener respuestas inmediatas de sus proveedores, al momento
de buscar una marca o producto, éste es el enganche de ventas — cliente de una

forma rapida y econémica.



1.2.4 Formulacion del problema

De qué manera incide la insuficiencia en las Redes Sociales el posicionamiento
del sector maderero en la parroguia Huambald del canton Pelileo, provincia de

Tungurahua.

1.2.5 Interrogantes

¢Como influye el desconocimiento de las Redes Sociales para el sector

maderero?
¢ Cuales son las Redes Sociales propicias para lograr su posicionamiento?

¢Como se considera la facilidad de acceso y manejo a las redes sociales es de

facil manejo?

¢Como influirian las Redes Sociales, para lograr transmitir calidad de marca en

los usuarios?

¢De qué manera los usuarios tendran la intencién de utilizar algiin medio social

para consultar sobre una marca o producto?

¢ Coémo asocian los usuarios la calidad con la marca?

1.2.6 Delimitacion

Delimitacion de Contenido
Campo: Administracion
Area: Marketing
Aspectos: Redes Sociales

Delimitacion Espacial

La investigacion se llevé a cabo en la parroquia Huambal6 del cantdn Pelileo,

provincia de Tungurahua.



Delimitacion Temporal

El proyecto en estudio tuvo una duracion entre el 01 de junio del 2017 y 15 de
marzo del 2018.

Unidades de Observacion

La investigacion se realiz6 en el  "Centro Artesanal Huambalé™ y en la
parroquia Huambalo.

1.3 Justificacién

El presente proyecto de investigacion pretende contribuir al desarrollo del
sector productivo maderero, y trasladar las estrategias de Marketing Tradicional del
sector del mueble, hacia los nuevos mercados potenciales por medio de redes
sociales. Los fabricantes de muebles necesitan promocionar constantemente sus

productos, las Redes Sociales, seré beneficioso para la Asociacion, y la comunidad.

La evidencia de que éste estudio se ha realizado en el sector maderero es poco
evidente, pero tenemos pruebas en otras industrias como es el caso: de las Pymes
de Barranquilla Colombia que demuestra que la incorporacién de las plataformas
sociales han sido un instrumento valioso en las nuevas estrategias de Marketing
digital y en sus conclusiones explica que gracias a que generar contenidos diarios
que explicaban que tan confiables son sus productos y que es una manera segura de
conseguirlo, ya sea de sus productos, servicios o simplemente obtener informacion,
y lograr la fidelizacién de sus clientes, ser reconocidos por otros segmentos;

ademas, posicionarse en el mercado. (Rolando Torres, Cabarcas , & Castro, 2018)

Este proyecto, tiene como finalidad el implementar la plataforma adecuada en
Redes Sociales, es decir, donde se encuentran con mayor actividad su segmento,
dar a conocer el arte de sus ebanistas, y obtener posicionamiento de la marca de la
Asociacion Centro Artesanal Huambal6 (Cenarhu) a nivel nacional. De esta manera
podran informarse sobre sus productos: muebles, modelos, donde ubicarlos y como

Ilegar con facilidad.



Promover de esta manera la utilizacion de la tecnologia y el marketing en el
sector de muebles y aportar con el estudio de esta propuesta para personas que se
dedican a la investigacion dejar como evidencia informacion para que puedan

aplicados en otros sectores.

Para el proyecto de investigacion se cuenta con todos los recursos suficientes

para su elaboracion.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 Objetivo general

Analizar las Redes Sociales que permita mejorar la apreciacién de marca para

el posicionamiento del sector mueble en la Provincia de Tungurahua.
1.4.2 Objetivos especificos

e Elaborar una sintesis del marco tedrico que respalde el estudio
e Diagnosticar la situacion del sector del mueble en el uso de las redes
sociales.

e Proponer estrategias para lograr el posicionamiento del sector maderero a

nivel provincial.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedente Investigativos
Evolucién de las redes sociales

Para conocer la historia de las redes sociales; se dice, que las redes, son las
relaciones que tienen las personas como parentesco, intereses comunes, gustos
parecidos, etc. Su estructura estd compuesta primero por la identidad que es como
“nodos” 0 “vértices”, y las relaciones como enlaces, y funcionan en diferentes
niveles desde los parentescos hasta las operaciones politicas, pero todos con el
mismo objetivo de relacionarse y compartir. (Diaz , 2017).De la misma forma

empezaremos; por hacer una pequefia resefia, a continuacion:

En el afio de 1971, el primer email consistia en dos grandes ordenadores que
enviaban mensajes, pero estos se encontraban uno a lado del otro. En 1978
BBS (Bulletin Board Systems), consistia mensajes por medio de lineas telefonicas;
en ese afio aparecen las primeras copias de navegadores que se mercantilizan en la
plataforma Usenet. Después de esto, en 1994 aparece GeoCities una de las primeras
redes sociales, la idea era crear paginas web y que las colocaran en sus barrios segun
su contenido; por otra parte, en 1995 aparece TheGlobe.com con el cual tenian la
posibilidad de compartir sus contenidos, y sus propias experiencias e interactuar

con personas de similares gustos. (Diaz , 2017)

La evolucion de las redes continua en los afios 1995 por Randy Conrads y su
Classmates.com, que era un sitio web, su objetivo principal fue el de encontrar
amigos antiguos, era una agenda donde encontrar contactos y direcciones de todos
los compafieros de época de colegio. La red social podia compartir contenidos,
venta de publicidad e ingresos por inscripciones de pago, Sse cred un correo
alternativo para poder proteger la intimidad del usuario. En 1997 se crea

Sixdegrees.com y su funcion era el de crear perfiles, lista de amigos, y enviar
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mensaje, con la firme conviccion que una persona podia estar conectada a otra en

cualquier parte de mundo. (Gonzélez, 2015).

En el 2002 se lanza el portal de Friendster que fue creado con el objetivo de
encontrar pareja, los creadores analizaron que para encontrar pareja era mas facil
encontrar por medio de amigos en comun; por lo tanto fue un éxito, ya que
generaron 3 millones de usuarios en tres meses, y tuvieron la oferta de compra por
parte de Google en acciones por 30 millones de dolares; sin embargo como todas
las plataformas han tenido que afrontar como es la arquitectura poco escalable; es
decir la plataforma no podia abastecer a todos los usuarios, otros de los problemas
es que hay poca privacidad y es facil encontrarse con familiares y compafieros de
trabajo, y con ello llevo a otra consecuencia como fue las reglas estrictas que tenia
la plataforma el de no poder interactuar con desconocidos 0 poder visualizar su
perfil y esto provoco crear perfiles falsos con la finalidad de tener nexo entre
usuarios, y Friendster actud rapidamente y empezd a borrar dichos perfiles, y
consiguié de forma negativa la cancelacion de muchas de las cuentas de los

usuarios. (Gallego, 2010).

En el 2003 se crea la red social MySpace que reemplace la pagina web, crear
un perfil con fotos del usuario, videos o musica favorita; es decir conocer una
comunidad en linea que comparte las mismas preferencias los amigos de mis
amigos. La red MySpace es conocido también por alojar concierto de grupos
musicales, cantantes, artistas, en el 2008 MySpace tenia 230 millones de usuarios.
Los artistas tienen mas visitas en esta red MySpace que en sus propios sitios
oficiales, y se debe a la facilidad de anunciar conciertos y enviar invitaciones, y
mantienen mucho contacto entre musicos. (Salgado, 2010)

En el 2004 se lanza Facebook una plataforma para comunicar a los estudiantes
de Harvard por medio de fotografias y evaluar las popularidades de los estudiantes
en la universidad. La creacion de la plataforma fue de Mark Elliot Zuckerberg con
sus comparieros de clase; por lo tanto la plataforma en el transcurso del tiempo
crecid de popularidad entre otras universidades, y luego al mundo entero, a

continuacion una pequeiio resumen de su crecimiento y compra de otras
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plataformas para mejorar Facebook y como Mark Zuckerberg estd entre los

personajes mas rico del mundo.

Cuadro 1. Evolucion de las redes sociales

Afio Descripcion

2007 Microsoft adquirio un 1,6% de la participacion en Facebook

2008 Aparecio6 el boton de “like”

2012 | Compré Instagram, alcanzd 1.000 millones de usuarios y fue

valorada por 104 mil millones de dolares

2014 Adquirio la compaiiia Whatsapp

2015 Alcanzd mil millones de usuarios activos

2016 Lanz6 Facebook Live

2017 Alcanzd 2.000 millones de usuarios activos al mes.

Fuente: (Sandoval, 2017).

En 2006 inaugura el microblogging Twitter, su creador Jack Dorsey inaugura
su plataforma con un tuit “just setting up my twttr’” sin pensar la gran acogida que
tendria, al principio la idea era hacerle competencia a los mensajes SMS de la
empresa podcast, la plataforma cuenta con 500 tuit diarios y 300 millones de
usuarios activos, incluso tiene mucho influencia con tan solo utilizar sus 140

caracteres. (Valera, 2016).

En el 2006 también aparece Tuenti creada por Zaryn Dentzel con el objetivo de
que los jovenes universitarios aprovechen de esta plataforma, Tuenti tuvo mayor
reconocimiento en Espafia con un segmento de entre 15 a 20 afios; asimismo para
entrar a un instituto debias formar parte de esta red que se volvié mas popular que
el mismo Facebook. En el 2010 Tuenti toca techo debido a que mucho de los
usuarios empezaron a salir de la red para volcarse a Twitter y a Facebook, por lo
que su fundador decide tomar la oferta de una telefénica que estaba interesada en
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comprar a 70 millones de euros, y su interés era su base de datos, mas no sus

aplicaciones o lo que hacia. (Rocamora, 2007).

Linkedin fue creada en 2003 por Hoffman por un empresario en software, y
asesor de varias empresas, su red social empieza a dar frutos en el 2013 con mas de
225 millones de miembros y crece a razon de 2 miembros por segundo. Su funcion
es conectar a los profesionales del mundo, para que éstos sean mas exitosos y

productivos.

Google + fue el cuarto intento de la creacion de las redes sociales creadas por
Google, en junio del 2011 tuvo muchos seguidores pero poco de ellos se
mantuvieron activos a la red alcanza 10 millones de usuarios en dos semanas. Su
primer lanzamiento fue la creacion de “circulos™ y " hangouts”, el primero permitid
organizar a sus amigos en diferentes grupos, de manera que el duefio de la cuenta,
podia determinar que parte de su perfil podia ser vista; después se dio paso a su
segundo “hangouts” consigui6 el éxito ya que los usuarios podian conectarse con

sus amigos por medio de video llamadas.

Cuadro 2. Resumen en sintesis sobre redes sociales y que objetivo pretenden.

Afo Red social Descripcion

1995 @ Compartir sus contenidos

1995 Encontrar amigos antiguos, era una
clas:mates agenda donde encontrar contactos y

direcciones de todos los compafieros de

época de colegio.

1997 E Funcion era el de crear perfiles, lista de
amigos, y enviar mensaje

sixdegrees™
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2002

friendstere)®

Obijetivo de encontrar pareja,

2003

g myspace

Crear un perfil con fotos del usuario,
videos 0 mdasica favorita; es decir
conocer una comunidad en linea que
comparte las mismas preferencias los

amigos de mis amigos.

2004

e Microsoft adquirié un 1,6% de la
participacién en Facebook

e Aparecio6 el boton de “like”

e Comprd Instagram, alcanzé 1.000
millones de wusuarios y fue
valorada por 104 mil millones de
dolares

e Adquiri6 la compafia Whatsapp

e Alcanzdé mil millones de usuarios
activos

e Lanz6 Facebook Live

e Alcanz6 2.000 millones de usuarios
activos al mes.

2006

Objetivo de que los jovenes
universitarios aprovechen de esta
plataforma, Tuenti tuvo mayor
reconocimiento en Espafia con un

segmento de entre 15 a 20 afios

2006

. J

Ewitter

Tiene mucha influencia con tan solo

utilizar sus 140 caracteres

La plataforma cuenta con 500 tuit
diarios y 300 millones de usuarios

activos
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2013 Su funcion es conectar a los
profesionales del mundo, compartan
sus experiencias, inquietudes,
asesoramiento, para que éstos sean mas

exitosos y productivos.

2011 “circulos”™ organizar a sus amigos en

diferentes grupos.

“hangouts™ los usuarios  podian

conectarse con sus amigos por medio

de video llamadas.

Fuente: elaboracion propia

Evolucién del Posicionamiento

El posicionamiento aparece en la década de los 80 donde Al Ries y Jack Trout,
ex-gerentes de General Electric, éstos personajes establecen ésta palabra
“posicionamiento”, con su andlisis determinaron que la publicidad debia
evolucionar; es decir, que los consumidores no solo eran atraidos por marcas,
colores, sino por sus beneficios al consumidor, atributos, caracteristicas, valores, y
que por alguno de estos atributos recordaban el producto, por lo tanto la publicidad
debe tener énfasis en las perspectiva de los consumidores (Coca Carasila, 2007).

Las principales estrategias para posicionar la marca son:
Atributo.- Se centra en la antigtiedad de la marca ejemplo Coca cola
Beneficio.- Cuando el consumidor da prioridad a su beneficio como Deja

Calidad o precio.- El consumidor le gusta la elegancia la calidad sin importar

su precio ejemplo VVolkswagen.

Competidor.- EI consumidor toma en cuenta la comparacion entre marca para

su uso ejemplo Colgate no es igual que Blendax
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Uso o aplicacion.- EI consumidor sabe que su producto le da un beneficio en
salud ejemplo Gatorade que lo ingiere antes durante y después del ejercicio.

Categoria de producto.- El consumidor lo compra con frecuencia y sabe que es

lider de las més marcas ejemplo Coca Cola. (Espinosa, 2014).

En el 2000 Philip Kotler, sefiala que la manera de atraer al cliente es disefar la
oferta y la marca de forma distintiva para permanecer en la mente del consumidor.
El posicionamiento aparece en el marketing social que es el estudio del
comportamiento de los individuos, y para ello es necesario aplicar incentivos como

promociones para que recuerden la marca o el producto que les brind6 un beneficio.

Cuadro 3. Resumen de posicionamiento offline y online

Década de los 80 Al Ries y Jack Trout, ex-gerentes de General Electric,
establecen la palabra “posicionamiento”, con su
analisis determinaron que la publicidad debia
evolucionar; es decir, que los consumidores no solo
eran atraidos por marcas, colores, sino por sus
beneficios como: atributos, caracteristicas, valores, y
que por alguno de estos elementos recordaban el

producto

En el 2000 Philip Kotler | Marketing social.- estudio del comportamiento de los
individuos, y para ello es necesario aplicar incentivos
como promociones para que recuerden la marca o el

producto que les brind6 un beneficio.

Fuente: elaboracion propia
Modelos de redes sociales y posicionamiento

En la biblioteca Cientifica Electrénica Scielo esta publicado dos Jornal en donde

se basa y sustenta el proyecto en curso.

Segun Miranda Gonzales et al, (2014). Determinantes de la intencién de uso

de Facebook en el proceso de decision de compra. Los autores manifiestan que para
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el resultado de este estudio se utilizaron variables de percepcion como son la
utilidad percibida, facilidad de uso, etc. Y con las cuales determinaron la actitud del
usuario hacia la plataforma de Facebook e incluso para realizar consultas de los

productos a comprar.

La metodologia que utilizaron fue en base a la aplicacion de encuesta online a
usuarios en Facebook, realizar una prueba piloto con 10 usuarios, luego de aplicar
determinaron por géneros, edades, ingresos familiares etc. Para el analisis de los
datos utilizaron la técnica de regresion por minimos cuadrados parciales, y llegar a

la conclusion de que la intencion de uso es el proceso para la decision de compra.

Facilidad
percibida de USO

Intencion
de USO

Concentracion

Utilidad
percibida

b
Influencia
social

Figura 4. Modelos segiin Miranda Gonzales

Fuente: Miranda Gonzéles et al (2014).

La conclusidn final es que esta herramienta es un medio de comunicacién de
venta potencial que esta en crecimiento en los afios futuros, y que la utilizacion por
parte de las empresas serd necesaria ya que debera planificar de manera adecuada
la comunicacion de sus servicios al igual que los profesionales de marketing el
seguir la investigacion sobre la percepcion de los individuos que es lo que les atrae,
para adquirir un producto.
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Segun Aldape Nolasco et al, (2016). Andlisis de la percepcion de uso de las
redes sociales como herramienta de marketing en las PYMES de Tamaulipas,
México, quien manifiesta que el proposito de esta investigacion es determinar el
grado de aceptacion tecnoldgica de Facebook en actividades de Marketing atreves
de un Modelo de Aceptacion Tecnologia en la micro, pequefias y medianas
empresas de Tamaulipas México.

Se utiliza el modelado de ecuaciones estructurales con la aplicacion de 129
cuestionarios. La evidencia empirica muestra resultados positivos y significativos

en la mayoria de las variables estudiadas.

Se plantea un modelo conceptual, en el que se propone que la actitud de uso se
ve afectada por la facilidad de utilidad y por la utilidad percibida; por lo tanto, esta
ultima inferida también por la facilidad de utilidad. De la misma manera, se plantea
que tanto la utilidad percibida como la actitud de uso son antecedentes directos de
la intencion de uso, la cual a su vez influye en la percepcidn del uso actual de cierta
tecnologia, de este Gltimo constructo y para efecto de la presente investigacion se
mide a través del grado de aceptacion tecnoldgica de la herramienta tecnoldgica

denominada Facebook.

3

pera ida

/

Hy Actitud uso Intencitn uso Uso actual

Facilidad de H3

utihdad

Figura 5. Modelo segn Aldape Nolasco
Fuente: Aldape Nolasco et al (2016).

Las conclusiones que llega el autor es la relacion al uso de Facebook en las
empresas de comercio y servicio la zona centro del estado de Tamaulipas se
encontré que el 56% ha incorporado esta herramienta para sus actividades
mercadoldgicas mientras que el 44% no lo utiliza o dificilmente se usa, lo que
representa que casi la mitad de la muestra desconoce el uso y por lo tanto los

beneficios de estos medios.
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En otro de los resultados obtenidos en relacion al uso actual de Facebook en las
organizaciones, es el tiempo que éstas invierten para realizar sus publicaciones de
publicidad, promociones, ventas y en general sus actividades de marketing
especificamente en esta red social, denotandose que la mayoria de las empresas
invierten poco tiempo, es de llamar la atencion sea menor del 10% de las empresas
invierte por lo menos media jornada de trabajo diaria en la dedicacién a estos

medios de comunicacion con el cliente.

Los indicadores estadisticos muestran que la estrategia de difusion en redes
sociales es una excelente herramienta para el posicionamiento de un mercado de las
organizaciones debido a que las redes sociales han causado un gran impacto en los
consumidores y principalmente las empresas buscan ser reconocidas por éstos, y es
una de las razones del negocio, posicionarse en la mente del consumidor, asimismo,
el conjunto de los beneficios de sus usos estratégicos, traerd como consecuencia

una buena imagen corporativa de la empresa ante los consumidores.

Segun, Schivinskiy & Dabrowski, (2016). The Effect of Social Media
Communication on Consumer Perceptions of Brans, con su estudio demuestra que
los gerentes de marcas tienen una comprension limitada sobre como los
consumidores perciben las marcas. La investigacion se realiza a 504 usuarios de
Facebook para conocer el impacto de la comunicacion en las redes sociales sobre
el valor de marca, la actitud de marca, y la intencion de compra. Mediante el uso de
encuestas estandarizadas en linea en toda Polonia se analizan 60 marcas en las
industrias de ropa, bebidas alcohdlicas y operadores de redes moviles, se aplica
modelo de ecuaciones estructurales para investigar la interaccion de comunicacién
en redes sociales creadas por empresas la cual mostro que tiene una influencia
positiva en ambas marcas equidad y actitud. La actitud positiva de marca genera

intencion de compra.
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1. Para identificar los efectos de las redes sociales creadas por la empresa v generadas
por los usuarios en valor de marca, actitud de marca e intencion de compra de marca.

. /
\.\\ /
~ yd
2. Observar las diferencias en el tamaiio del efecto que tiene la comunicacién en las
redes sociales sobre valor de marca, actitud de marca e intencién de compra de marca en

tres industrias diferentes.

Bebidas
alcholicas

) .

Observar las diferencias en el

tamafio del efecto que tiene la
comunicacién en las redes sociales /

\. Telefdnicas

Figura 6. Modelo segun Schivinskiy & Dabrowski

Fuente: elaboracién propia

Las conclusiones demuestran como la comunicacion afecta el valor de marca,
la actitud de marca y por lo tanto influye la intencién de compra. Esto se debe a la
experiencia personalmente con la marca y la influencia en opiniones de otro usuario

0 comunidades de usuarios que tuvieron experiencia con la marca o conocen de



ésta. La estrategia de comunicacion de marketing de las compafiias es importante
ya que se deben disefiar contenidos multimedia para influir en la actitud del
consumidor hacia las marcas ya que la credibilidad de su mensaje es un factor

importante que afecta el comportamiento del individuo.

Segin Ventura & Acosta,( 2016). Las redes sociales como estrategia de
Marketing en las Pymes de Paraiso, Tabasco, quien manifiesta conocer el uso de
las redes sociales como parte de las estrategias de mercado en las Pymes del
municipio de Paraiso, Tabasco, México. La investigacion se desarrollo bajo el
enfoque cuantitativo de tipo descriptiva. Para la recoleccion de los datos se utilizd
el cuestionario estructurado en cuatro bloques con un total de 24 preguntas. El

cuestionario se aplico a 26 Pymes.

La metodologia se desarrollé en un enfoque mixto, puesto que se recopilaron
datos que sirvieron para mostrar estadisticas, tener una medicién numérica y un
conteo de la Pymes de Paraiso, Tabasco y que redes sociales utilizan. Los
instrumentos utilizados para la recoleccion de los datos fueron la bitacora de
investigacion y el cuestionario. Este tltimo quedd estructurado por 24 preguntas
divididas en cuatro bloques. El primer bloque agrup6 reactivos relacionados con la
administracion del Marketing On-Line; el segundo concentr6 informacion sobre las
acciones o herramientas que las Pymes utilizan; el tercer bloque se destiné a
conocer los beneficios derivados del uso de las redes sociales; finalmente el cuarto
blogque integro reactivos para identificar como se utilizan las redes sociales como
medio de comunicacién interno. Cabe destacar que dicho instrumento fue aplicado

a los gerentes o personal de confianza de 26 Pymes del Municipio de Paraiso.

Los resultados del estudio permiten determinar que el 69% de las pequefias
y medianas empresas objeto de estudio que utilizan las redes sociales como parte
de su estrategia empresarial han obtenido varios beneficios entre los que destacan:
un incremento en las ventas, en el nimero de clientes potenciales, en el
mejoramiento de la imagen del 58% en la empresa y reduccién en los costos de
publicidad. Este impacto se limita Gnicamente a los sectores comerciales y de
servicios, y el sector servicios es el que, méas aprovecha de los beneficios, que las

redes sociales tienen para ofrecer.

21



Las redes sociales representan una herramienta valiosa para las organizaciones
ya que le permiten tener una relacién mas estrecha con los consumidores quienes
dia a dia hacen un mayor uso estas, pero para ello es necesario que exista una

adecuada planificacion y que formen parte de su estrategia empresarial.

Linkedin 8§
Pinterest 8§

Google Plus
Foursquare
Integram

Twitter

Facehook

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Mayor rentabilidad
Mejoramiento en el servicio a los clientes

Mejor respuesta de los clientes a las...

Reduccion en los costos de publicidad
Mejoramiento de la imagen de la empresa

Incremento de ventas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Figura 7. Modelo segun Ventura & Acosta

Fuente: elaboracion propia

Segln Vinards Abad & Cabezuelo Lorenzo, (2015), Claves para la participacion
y generacion de contenido en las redes sociales: estudio de caso del Museo del
Prado en Facebook, menciona que el objetivo de su estudio se basa en una
investigacion empirica sobre el estudio de la comunicacion en las redes sociales

atreves del contenido y las conversaciones que mantienen los usuarios, también
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analiza que el estudio de las redes sociales pareceria mas cuantitativo ya que es
medible pero que esa informacion no es tan relevante como el conocer sobre los

contenidos relevantes que hacen que las métricas se disparen.

Su estudio se enfoca en el sector cultural concretamente en los museos, que son
instituciones sin animo de lucro, pero con el objetivo de brindar un benéfico de
cultura en las generaciones. La metodologia aplicar son en base a preguntas que en
marca el estudio ¢;Son las paginas de los museos en las redes sociales meras
plataformas informativas de las actividades del museo? ¢Existe direccionalidad?

¢ Ofrece el museo informacion de interés, aunque que no sea una actividad propia?

Su objetivo desarrollar y presentar una herramienta metodologica que permita
analizar la comunicacion en las redes sociales. Y toma como herramienta el medio
social Facebook, y menciona que este medio es un lugar de las amistades, segun el
citado estudio de The Cocktail Analysis. La sociabilidad y la gratuidad que permite
la comunicacidn a través de redes sociales aparecen como los principales motivos
de pertenencia a las mismas. Mayoritariamente, las razones son personales y de
contacto con amigos, es decir, quedan circunscritas a la esfera de lo personal y lo

familiar, lo que conlleva una comunicacion informal.

Los autores elaboran un analisis de como se encontraban ellos frente a la
competencia con respecto a su presencia en redes sociales y pudieron sacar en

conclusion que se encontraban limitados con respecto a la competencia.
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Motivos de pertenencia de redes soclales

Mantenerse en contacto con amigos y conocidos
Comunicarme de forma gratuta
Para locallzar o viejos amigos/conocidos I————=IIIN 6%
Hacer planes/ organizar*quedadas’ —"21%
Mantaner contacto con gente que vive en ol extranjere S 10% 0 [ ISEIN
Estd demoda N 16%
Hacer nuevos amigosiconocer gente I 14%,
Mo permiten expresarme I 12%,
Estar informado de temas de tu Interés personal e 11%
Mantenerme informado de la agenda socal (oclo, culturs, ) memm 10% T
Por interds profesionsl e 9%, W
Estoyenganchadoa olas e 0% W
Buscar pareja | Ligar e 8%
Enterarme de ofertas 0 promaciones interesantes B 4%
Para ver fotosvideos | 1%
Porlos juegos | 1%
Cotiteo ' %
Entretenimiento | %
Otros motivos. W 2%
Nolosé § 1%

0%
o%

Figura 8. Modelo segun Vifaras Abad & Cabezuelo Lorenzo

Fuente: Vifaras Abad & Cabezuelo Lorenzo (2015)

Web 3.0 Prado Thyssen Reina Sofia
Facebook
Twitter Facebook
Foursquare Twitter
T Vimeo Issuu
Redes Sociales Tvlvit(m' Flickr Delicious
Flickr Groups Blip.Tv
Del.Icio.Us Friendfeed
Educathyssen Youtube
Wikipedia
En Teletipo
Entreamigos
Blogs Twitter El Blog de Twitter
Educathyssen
Digital Museum
Sindicacion Si RSS Feed Si*
Podcasting y Video No Si Vadsgs y C()!lfm‘(‘n(‘ms
? (Archivo)
Iniciativas ArtMuse

Figura 9. Modelo segun Vifaras Abad & Cabezuelo Lorenzo
Fuente: Vifiaras Abad & Cabezuelo Lorenzo (2015)

Los autores con este analisis llegan a la conclusion que el mejor medio social
es el escoger Facebook por la infinidad de aplicaciones que ofrece en el analisis de
modelo de comunicacion, y presenta la siguiente tabla como analisis del medio
social Facebook.
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Plantilla de andlisis

Perfil. Perfil institucional. Uno o varios perfiles.
Otras redes sociales asociadas.

Periodicidad.
*  Frecuencia de post.
Tiempo de respuesta. ;jCuanto tiempo tarda el museo en responder una pregunta directa?

Contenidos de interés. Temas que se abordan: sélo relativos al museo o de interés para el usuario.
JSube el Museo de Prado post relativos a ofertas, investigaciones o temas relativos a otros
museos o instituciones culturales?

Ofrece el museo datos sobre otras instituciones si se lo solicitan en un comentario.
*  Qué tipo de enlaces ofrece el museo.

Qué tipo de videos.

Qué tipo de contenidos.

Participacion equilibrada bidireccional. Se trata de analizar quién tiene autoridad para subir los post
y comenzar asi la conversacion.
2 Quién sube los post? ;S6lo el museo o también algin experto autorizado?
*  ;Cudl es el promedio de respuesta a los comentarios de los usuarios?
*  Responde el Museo a comentarios negativos.
*  Responde el Museo a comentarios positivos.

Alusiones directas sin responder.

Figura 10. Modelo Vifaras Abad & Cabezuelo Lorenzo
Fuente: Vifiaras Abad & Cabezuelo Lorenzo (2015)

Las conclusiones de los autores son que la comunicacion que se utiliza en la
herramienta puede ser informal y en ello se basa el estudio de comunicacion de
contenido; por lo tanto, se debe a la planificacion acertada con el hecho de enviar
un post sin antes, hacer la segmentacién demografica apropiada en la red; por otro
lado, su mayor aporte caracteristico de la red es el de tener una respuesta
bidireccional inmediata a alguna consulta por parte del usuario, y le queda el mayor

reto que es el descubrir si su permanencia en la red seré a largo plazo.

Cuadro 4. Comparacion y Criterios

Autor Afo Modelo Conclusion

1. Miranda | 2014 El autor llega a la

Gonzales i i ., conclusién gue un
Determinantes de la intencion de uso de a

. usuario realiza
Facebook en el proceso de decision de

una compra en
compra.

Facebook, se debe
analizar las

percepciones de
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Facilidad

percibida de USO ™

Disfrute

percibido Hy
Hg Intencion
de USO
Hy
Concentracion
Hio
Utilidad

percibida

”2T

Influencia
social Hy

los usuarios; por
lo tanto, planificar
de manera
adecuada la
comunicacion de

SUS Servicios

Bl Aldape
Nolasco

2016

Anadlisis de la percepcion de uso de las
redes sociales como herramienta de
marketing en las PYMES de
Tamaulipas, México,

('bded

perbide

[t o p=p lnutul

Febdd & Iy

ot

La actitud de uso
se ve afectada por
la facilidad de
utilidad y por la
utilidad percibida;
y en consiguiente
llega a la
conclusion que las
empresas usan la
herramienta para
hacer conocer su
marca, pero el
44% no sabe
utilizar
completamente
todos los servicios
que estos ofrecen
aplicar la correcta
planificacién de
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marketing en

Facebook

8.Schivinsk
1y &

Dabrowski,

2016

The Effect of

Communication on

Media

Consumer

Social

Perceptions of Brans,

1. Para identificar los efectos de las redes sociales creadas por la empresa y generadas
por los usuarios en valor de marca, actitud de marca e intencion de compra de marca.

2. Observar las diferencias en el tamailo del efecto que tiene la comunicacién en las
redes sociales sobre valor de marca, actitud de marca e intencién de compra de marca en
tres industrias diferentes.

Bebidas

Ropa
alcholicas

|

Observar las diferencias en el
tamafio del efecto que tiene la
comunicacion en las redes sociales

Telefonicas

La comunicacion
afecta el valor de
marca, la actitud
de marca y por lo
tanto influye la
intencion de

compra.

La estrategia de
comunicacion de
marketing de las
compafiias es
importante ya que
se deben disefar
contenidos

multimedia para
influir en la
del

consumidor hacia

actitud

las marcas ya que
la credibilidad de
su mensaje €s un
factor importante
que afecta el
comportamiento

del individuo.

B Ventura
y Acosta

2016

Las redes sociales como estrategia de
Marketing en las Pymes de Paraiso,
Tabasco

Los resultados del
estudio permiten
determinar que el

69% de las
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pequefias y
medianas
empresas objeto
de estudio que

utilizan las redes

sociales como
parte de su
estrategia

empresarial  han
obtenido  varios
beneficios entre

los que destacan:
un incremento en
las ventas, en el
nimero de
clientes

potenciales, en el
mejoramiento de

la imagen del 58%

5. Vifaras
Abad &
Cabezuelo

Lorenzo

2015

Analisis con otros museos

Web 3.0 Prado Thyssen
Facehook
Twitter
Foursquare
Fecaliiok Vimeo
Facebool 224
Redes Sociales b Flickr
Twitter
Entreamigos
Blogs Twitter El Blog de
Educathyssen
Digital Museum
Sindicacion Si RSS Feed
Podeasting y Video No Si
Iniciativas ArtMuse

Reina Sofia

Facebook
Twitter
Issuu
Delicious
Blip.Tv
Friendfeed
Youtube

Twitter

s
Videos y Conferencias
(Archivo)

El de

comunicacion de

estudio

contenido; por lo
tanto, se debe a la
planificacion
acertada con el
hecho de enviar
un post sin antes,
hacer la
segmentacion
demogréfica

apropiada en la
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o ., red; por otro lado,
El analisis de modelo de comunicacion P

su mayor aporte

oy
Plantilla de andlisis Caracte Il St ICO d e

Perfil. Perfil institucional. Uno o varios perfiles.
+ Otras redes sociales asociadas. Ia red es el de
Periodicidad.
¢ Frecuencia de post tener una

+ Tiempo de respuesta. ;Cudnto tiempo tarda el museo en responder una pregunta directa?
Contenidos de interés. Temas que se abordan: sélo relativos al museo o de interés para el usuario. respuesta
¢ ;Sube el Museo de Prado post relativos a ofertas, investigaciones o temas relativos a otros

museos o instituciones culturales?

+ Ofrece el museo datos sobre otras instituciones si se lo solicitan en un comentario. b | d | reCCIOnaI

+ Qué tipo de enlaces ofrece el museo.

(
J :)u(*h|1mh‘\ith*u.~. inmed|ata a

+ Qué tipo de contenidos

Participacion equilibrada bidireccional. Se trata de analizar quién tiene autoridad para subir los post
y comenzar asi la conversacién. a|gUna consu Ita

+ (Quién sube los post? ;Solo el museo o también algin experto autorizado?
¢ (Cudl es el promedio de respuesta a los comentarios de los usuarios? por parte del
+ Responde el Museo a comentarios negativos.

+ Responde el Museo a comentarios positivos.

+ Alusiones directas sin responder. usuario

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 5. Anélisis de Criterio entre autores

N# de autores para critica Analisis

14 Miranda Gonzéles y Aldape Nolasco

Los dos autores estudian los que es la
percepcion de los usuarios sobre varios
constructos; en el cual Miranda menciona
disfrute percibido la utilidad percibida, la
concentracion,  aptitud,para que exista
intencion de usos;ahora, para conseguirlo las
empresas deben planificar los contenidos,
disefios, y promociones para conseguir la

compra.
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Aldape, menciona mediante un modelo
conceptual en el que menciona los siguientes
constructos actitud de uso se ve afectado por la
facilidad de utilidad y por la utilidad percibida
y éstos son referencias directas de la intencién
de uso, pero las empresas deben invertir mas
tiempo en dedicarle a las promociones y
campafas para atraer a los usuarios, y afirma
que Facebook es una herramienta adecuada

para posicionar una marca.

B3

Aldape. Menciona la utilidad percibida para
que se genere la intension de uso; en cambio
los autores Schivinskiy & Dabrowski
mencionan que el valor de marca, la actitud de
la marca influye en la intencion de compra;por
lo tanto, las camparfias deben direccionarse en
transmitir a una marca posistiva que genere

confianza, calidad, y beneficios.

Schivinskiy & Dabrowski ,menciona el valor
de marca y que debe ser una marca positiva
que genere sentimientos de confianza; mientra
que Ventura y Acosta, mencionan que las
empresas pequefias y medianas utilizan las
redes sociales y demostraron que la red que se
utiliza es Facebook para Pymes y por medio de
estrategias empresariales lograron obtener
mayor incremento de ventas y como segundo

item el mejoramiento de su imagen.

Ventura y Acosta, demostraron que para las

Pymes es recomendable utilizar Facebook por
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ser la red de mayor popularidad y que por
medio de sus estrategias empresariales
alcanzaron mejor rendimiento de ventas y
mejoramiento de imagen; mientras que,
Vifiards Abad & Cabezuelo Lorenzo, en el
estudio que realizan para mejorar la promocion
para un museo Prado en Madrid por medio de
redes sociales se llega a la conclusion que este
medio es el mas adecuado ya que tiene
diferentes aplicaciones manejables para poder
informar al usuario de eventos y horarios que
se den en el museo y que esta herramienta les
permitira tener una comunicacion

bidireccional; es decir con respuestas

inmediatas a lo que requiera el usuario.

Fuente: elaboracion propia

Criterio Propio

Para la investigacion se ha recopilado informacion sobre las variables en estudio
desde su evolucion a través del tiempo, y también articulos cientificos de autores
que han estudiado el marketing en el medio social Facebook impulsa su marca o
producto, y presentan diferentes modelos que analizan el comportamiento del

consumidor, y qué estimula utilizar Facebook.

Luego de realizar una comparacion de los modelos de los autores citados se ha
llegado al analisis que estos autores de estudiaron el comportamiento de los
consumidores, estadisticas de que medio social era el mas accesible e interactivo
para llegar a los clientes, el valor de su marca tenga presencia en este medio o que
las ventas se han incrementado, el anéalisis de que las empresas no aplica
correctamente la aplicaciones que tiene Facebook para generar mayor Fans y de

esta manera posicionar su marca.
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PERCEPCIONES DE USO, INTERES,
COMUNICACION BIDERECCIONAL,
HERRAMIENTAS DE LA PLATAFORMA

>

SEGMENTACION, SITUACION ACTUAL,
ESTRATEGIAS

Figura 11. Resumen en un esquema idea de estudio.

Fuente: elaboracidn propia

2.2 Fundamentacion
2.2 .1 Fundamentacion filosofica

Para la presente investigacion se ha utilizo el paradigma critico — propositivo
porque se considera un objeto de estudio en constante desarrollo tecnoldgico, y hace
que la tendencia a la globalizacion avance a pasos agigantados, por lo cual el

aspecto de la comunicacion comercial crece a la par.

La educacion critica desarrolla la capacidad de cuestionar cualquier afirmacion
desde el criterio de lo que acordarian por consenso los miembros de una
comunidad ideal de comunicacidén que tuvieran en cuenta a todos los afectados
(Siurana , 2015)

2.2.2 Fundamentacion legal
La presente investigacion se fundamenta en las siguientes disposiciones legales:
LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR
Ley 21
Registro Oficial Suplemento 116 de 10-jul-2000

Ultima modificacion: 13oct-2011
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Estado: Vigente
CAPITULO II
DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES.

Art. 4. Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor,
a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacion interna, principios generales de derecho y

costumbre mercantil los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes
y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso
a los servicios basicos; 2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten
bienes y servicios competitivos, de dptima calidad, y a elegirlos con libertad; 3.
Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad; 4. Derecho a la informacién
adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes y servicios ofrecidos
en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones de
contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluye los riesgos que
pudieren presentar; 5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no
discriminatorio o abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones dptimas de calidad, cantidad, precio,
peso y medida; 6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva,
los métodos comerciales coercitivos o desleales; 7. Derecho a la educacion del
consumidor, orientada al fomento del consumo responsable y a la difusién adecuada
de sus derechos; 17 8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y
perjuicios, por deficiencias y mala calidad de bienes y servicios; 9. Derecho a
recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de consumidores
y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o reformar una
norma juridica o disposicion que afecte al consumidor; y, 10. Derecho a acceder a
mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial de sus derechos e

intereses legitimos
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CAPITULO 1l

DE LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS O CONSUMIDORES DE
SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de datos. Previamente a que el
consumidor o usuario exprese su consentimiento para aceptar registros electronicos
0 mensajes de datos, debe ser informado clara, precisa y satisfactoriamente, sobre
los equipos y programas que requiere para acceder a dichos registros 0 mensajes.
El usuario o consumidor, al otorgar o confirmar electronicamente su
consentimiento, debe demostrar razonablemente que puede acceder a la
informacidn objeto de su consentimiento. Si con posterioridad al consentimiento
del consumidor o usuario existen cambios de cualquier tipo, incluidos cambios en
equipos, programas 0 procedimientos, necesarios para mantener o acceder a
registros 0 mensajes electronicos, de forma que exista el riesgo de que el
consumidor o usuario no sea capaz de acceder o retener un registro electronico o
mensaje de datos sobre los que hubiera otorgado su consentimiento, se le debera
proporcionar de forma clara, precisa y satisfactoria la informacion necesaria para
realizar estos cambios, y se le informara sobre su derecho a retirar el consentimiento
previamente otorgado sin la imposicion de ninguna condicion, costo alguno o
consecuencias. En el caso de que estas modificaciones afecten los derechos del
consumidor o usuario, se le deberan proporcionar los medios necesarios para
evitarle perjuicios, hasta la terminacién del contrato o acuerdo que motivé su
consentimiento previo. Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios
electronicos.- De requerirse que la informacion relativa a un servicio electronico,
incluido el comercio electrénico, deba constar por escrito, el uso de medios
electronicos para proporcionar o permitir el acceso a esa informacién, sera valido
si: a) El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal
consentimiento; y, b) EI consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido
informado, a satisfaccion, de forma clara y precisa, sobre: 1. Su derecho u opcion
de recibir la informacién en papel o por medios no electrénicos; 2. Su derecho a
objetar su consentimiento en lo posterior y las consecuencias de cualquier tipo al
hacerlo, incluidas la terminacién contractual o el pago de cualquier tarifa por dicha

accion; 20 3. Los procedimientos a seguir por parte del consumidor para retirar su
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consentimiento y para actualizar la informacion proporcionada; y, 4. Los
procedimientos para que, posteriormente al consentimiento, el consumidor pueda
obtener una copia impresa en papel de los registros electronicos y el costo de esta
copia, en caso de existir. Art. 50.- Informacién al consumidor. En la prestacion de
servicios electronicos en el Ecuador, el consumidor debera estar suficientemente
informado de sus derechos y obligaciones, de conformidad con lo previsto en la
Ley Organica de Defensa del Consumidor y su Reglamento. Cuando se tratare de
bienes o servicios a ser adquiridos, usados o empleados por medios electrénicos, el
oferente debera informar sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones para
que el consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios
promocionados. La publicidad, promocion e informacion de servicios electronicos,
por redes electrénicas de informacion, incluida, se realizara de conformidad con la

ley, y su incumplimiento

REGULACION DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO

Art.5.- Publicidad Prohibida.-Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que

afectar los intereses y derechos del consumidor.

Art.7.-Infracciones Publicitarias.- Comete infraccion a esta ley el proveedor
que a través de cualquier tipo de mensaje de cualquier tipo de mensaje induce al

error 0 engafio en especial cuando se refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar

de prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del
servicio, asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del

crédito;

3. Las caracteristicas béasicas del bien o servicio ofrecidos, tales como
componentes, ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad,
garantias, contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines

que se pretende satisfacer y otras;
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4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas,

nacionales o extranjeras tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.

CAPITULO IV

DE LOS ORGANISMOS DE PROMOCION Y DIFUSION DE LOS
SERVICIOS ELECTRONICOS, Y DE REGULACION Y CONTROL DE LAS
ENTIDADES DE CERTIFICACION ACREDITADAS

Art. 36.- Organismo de promocion y difusion.- Para efectos de esta Ley, el
Consejo de Comercio Exterior e Inversiones, "COMEXI", serd el organismo de
promocion y difusion de 18 los servicios electronicos, incluido el comercio
electronico, y el uso de las firmas electrénicas en la promocion de inversiones y

comercio exterior.

Art. 37.- Organismo de regulacién, autorizacion y registro de las entidades de
certificacion acreditadas.- EI Consejo Nacional de Telecomunicaciones
"CONATEL", o la entidad que haga sus veces, seré el organismo de autorizacion,
registro y regulacion de las entidades de certificacion de informacion acreditadas.
En su calidad de organismo de autorizacion podra ademas: a. Cancelar o suspender
la autorizacion a las entidades de certificacion acreditadas, previo informe motivado
de la Superintendencia de Telecomunicaciones; b. Revocar o suspender los
certificados de firma electronica, cuando la entidad de certificacion acreditada los
emita con inobservancia de las formalidades legales, previo informe motivado de
la Superintendencia de Telecomunicaciones; y, c. Las demas atribuidas en la ley y

en los reglamentos. (Ley No 116, 2011)
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2.3 Categorias Fundamentales

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE

Figura 12. Categorias Fundamentales
Fuente: elaboracion propia
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2.3.1. Variable Independiente

REDES
HORIZONTALES

/_
N

Figura 13. Variable Independiente
Fuente: El Autor



2.3.2 Variable Dependiente

Figura 14. Variable Dependiente
Fuente: El Autor
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Fundamentacion Teorica
2.4.1 Fundamentacion Teorica: Variable Independiente
Marketing 3.0

Segun Fleming & Lang (2002) “es el marketing moderno es el marketing directo
en forma digital elevado a su maxima potencia convertido en interactivo de verdad
inmediato, en “tiempo real “con todo el encanto de un de un entorno audiovisual, y
en el marco de unas comunidades emergentes donde la recomendacion positiva o

negativa seran instantaneas y determinaran el futuro de tu marca o empresa’.

El Marketing 3.0, permiten transmitir de forma inmediata contenidos con
mensajes con estrategias de marketing para atraer, sea para la compra de un
producto, o simplemente llegar a un grupo determinado de target, y con ello
compartir experiencia en dichos eventos digitales. La web 3.0 y sus herramientas
brindan varias plataformas para convencer asertivamente al usuario, y saber cuél de

éstas son las que mas utilizan, y por qué las utilizan. (Kuster & Hernandez. .2013)

El marketing Digital 3.0 es la herramienta tecnolégica més utilizada en la
actualidad, con la ventaja que los usuarios pasan mucho tiempo en sus contactos
son las nuevas App que brindan mucha informacion de las Pymes, y éstas han
invertido publicidad en dichas plataformas. (Castro, Torres, Rivera, & Cabarcas.
.2018)

Con la evidencia de los autores, el Marketing 3.0 a mi criterio son las estrategias
de atraccion para el cliente, y se aplica en las campafias publicitarias oferta la
informacion de nuestra marca o producto, sin que un vendedor los explique, o que
el usuario, o potencial cliente puede visitar en linea, sin tener que estar de forma

fisica en nuestro establecimiento, de forma sofisticada, de facil uso.

Marketing Relacional

El marketing relacional se refiere a la relacion que establecen los usuarios con
la empresa, y pasan a ser de cooperacion, es decir la participacion del cliente con la

empresa, y de esta manera aporten a las necesidades que tienen del producto o la
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marca para obtener mayor rentabilidad. Guadarrama (Tavira & Rosales Estrada.
2015)

El marketing relacional basado en redes consiste en la complejidad que forman
los diferentes actores y se encuentran relacionados por su interdependencia y su
naturaleza. (Alvarez Cano.2015)

Son actividades de marketing que generan las empresas para entregar un valor
y para poder mantener relacion de confianza a largo plazo con diferentes clases de
clientes (cliente, distribuidores, proveedores, etc.), en base a la percepcion y

evaluacion del historial del cliente. (Duefias Quintero & Dugue Oliva.2015)

Despues de lo dicho por los autores dire que el marketing relacional a mi
criterio: son las estartegias que permiten tener una ralacion corta o de larga con el
cliente, y esto se consigue con una planificacion que tenga como objetivo el valor
que tiene la marca o productos de nuestra empresa, que sientan que pueden aportar
a los cambios positivos o negativos que genera el vanguardismo, de manera que

favorezca continuar en el mercado.

Percepcion Disfrute

La percepcion es un proceso activo-constructivo en donde el individuo
mediante un estimulo aprende y genera nueva informacion, y mejora su rendimiento
y el disfrute es la facilidad de uso le permite generar mayor retencién de su

aprendizaje (Aldape Nolasco et al.2016)

Segun los investigadores Miranda Gonzéles et al. (2014). Con el tema
Determinantes de la intencién de uso de Facebook en el proceso de decision de
compra los resultados de este estudio también sugieren que “el disfrute percibido
podria jugar un rol esencial, incluso superior al de la utilidad percibida en la
determinacion de la actitud del individuo hacia Facebook como herramienta en el

proceso de decisién de compra”

Segun (Barragan, 2018). En su investigacion menciona que las personas al

utilizar una herramienta tecnoldgica, tanto la persona que capacita, debe tener
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disfrute al manejar una plataforma de manera que le resultara facil su uso y lo

realizaran con frecuencia.

A lo dicho por los autores diré que la percepcion del disfrute es el conjunto de
muchas aptitudes y actitudes positivas 0 negativas que genere en una persona,
cualquiera sea ésta, para usar, comprar, participar, en alguna accién; por lo tanto,

también puede influir su medio que lo rodea.
Redes Sociales

La Red Social es el evento donde varios individuos comparten preferencias,
pensamientos, y gustos, sea que se conoce fisica 0 no, con respecto a una marca o
producto, por medio de plataformas de la web 3.0 y Social Media y desea mantener

relacién con ésta y su medio. (Vasquez Torres & Joyanes Aguilar.2018)

Las Redes Sociales aparecieron con la reunion de usuarios que interactiian entre
si que comparten preferencias y gustos en una via unidireccional. (Caldevilla
Dominguez.2010).

En la evolucion del internet se han creado varias plataformas entre ellas la
comunicacion permite a un pablico determinado ponerse en contacto todos los dias.
Aldape Nolasco, (Almazéan, & Medina Quintero.2016)

Las redes sociales son un medio de presumido que provocan altavoces, por
medio de contenidos, y conversaciones, ya que los medios sociales no solo miran
contenidos, sino que son importante sus respuestas a cualquier evento que se realice

en este medio. (Berrocal, Dominguez, & Redondo.2014)

Las redes sociales son los nudos y vertices que permiten relacionar por medio
de herramientas informaticas, que facilitan la comunicacién con nestros conocidos
y desconocidos,podemos conocer productos, saber informacion en segundos, hablar

y visualizar de otra persona al otro lado del computador o mavil.

Social Media
Plataformas donde se pueden compartir comunicacion por medio de contenidos,

videos, o crear una interaccion online, es decir una respuesta bidireccional.
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(Vasquez Torres & Joyanes Aguilar.2018)

El social media son plataformas como Facebook, Twitter, y YouTube son las
nuevas tecnologias de comunicacion, y éstos juegan un papel importante cuando se
trata de impactar en la comunicacion de una marca. (Huertas, Pamies,, & Miguez-
Gonzélez.2015)

El medio Social es “un conjunto de medios online, que permiten la interaccion
y el intercambio de contenidos entre un grupo de individuos que son los usuarios

de estas redes sociales.” (Deborah, Martinez , & Bernal Garcia.2015)

Son los medios de comunicacion interactiva que los usuarios utilizan para
intercambiar opiniones, gustos, preferencias, es el nuevo medio en donde se puede
conocer el comportamiento de los usuarios y saber su gusto hacia algun producto o
informacion. (Mendes Thomaz & Biz, 2013)

5¢’s del Social Media

Es considerado el nuevo marketing mix de las redes sociales en donde buscan

tenere mayor interacion visisibilidad y engagement con los usuarios

speak-comunicacion.-Es los contenidos y comentarios que recibes de tus
usuarios

sizzle-branding._Es el disefio, la tematica de los contenidos con los cuales
quieres reconocimiento facil y acertado y pueda retener con facilidad el usuario

serve-interactuar._Es el tiempo real que se genera en una conversacion ya que
esta relacion es bidireccional

save-ahorrar costos._Los costos en plataformas digitales no son excesivas

sell — vender._Es el Gltimo punto determinante el cual te ayudara a crecer en tu
negocio pero el vender abarca los anteriores s’ (Below the line retail,
promociones,activaciones, y below the line, 2017)

Después de los expuestos por los autores para mi criterio, el medio social son
las plataformas creadas para facilitar la comunicacion con las personas; y cada
plataforma tiene un objetivos para especifico sea lo que tu quieras hacer o de que
animo estas, por ejemplo si quieres escuchar musica para eso estd YouTube o

quieres promocionar tu marca o producto de forma sencilla o profesional esta
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Facebook, y gracias a eso te presenta un numero de pasos a seguir CoOmo es revisar
tu marca, disefios corporativos, que la comunicacion sea la adecuada para la
campafa promocional que generes, establecer presupuestos, y mantener tu pagina

con indicadores que refleje tus metas propuestas.

Facebook

Plataforma que permite crear un perfil personal, colocar informacién como:
videos, contenidos, participar de conversaciones u opiniones de algun evento, y las
empresas pueden crear una pagina de fans como herramienta para interactuar con

sus clientes y asesoria directa. Lopez , Continente, Sanchez , & Bartroli.(2017)

Es una aplicacion que permite promover contenidos e informacion de interes
para los emprendedores y al mismo tiempo proveedores; asimismo puedan
colaborar con ideas de negocios sin dejar sus preferencias, gustos y colocar en

evidencia ante una comunidad. (Gurevich, 2016)

El Facebook sirve como una medio de comunicacién para reunirse en
movimientos sociales, y se demuestra como impacta las comunicacién en

comunidades con ideologias u objetivos similares. (Cabalin, 2014)

El Facebook es un medio social, que forma parte de las redes horizontales; es
decir que puede llegar a todos los usuarios, y su informacion es amplia, ésta red
tiene varias aplicaciones de facil uso y rapida utilizacion, es un medio social que
permite tener una comunicacion bidireccional, con el objetivo de mantener contacto

y respuesta inmediata a sus usuarios.

Twitter

Es un espacio de microblogging donde se escriben textos con un maximo de
140 caracteres. Ademas, permite clasificar los contenidos
mediante hashtags (etiquetas por palabras precedidas del simbolo #) para facilitar
la busqueda y dar visibilidad a tweets sobre un mismo tema. Lopez , Continente,
Sanchez , & Bartroli.(2017)
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Es una plataforma digital social , es la nueva tendencia de las redes sociales para
los usuarios y se a convertido en un objeto como es el caso de comunicacion de
marca. Percastre-Mendizabal , Pont-Sorribes, & Codina.(2017)

Es la plataforma de interés en especial al segmento que maneja mucho la critica
( politica,y sociales ), de algin producto,informacion, o persona, en la cual se

detectan sentimientos negativos o positivos. Rosenthal, Farra, & Nakov.(2017)

Twitter es el medio social que pertenece a la red social horizontal que permite
a todos los usuarios acceder, este medio tiene la finalidad de compartir criticas y
comentarios los cuales se los establece como tweets, y de ello se denota
sentimientos negativos o positivos ahacia algun tema colgado en la comunidad

twittera.

2.4.2 Fundamentacion Tedrica: Variable Dependiente
Marketing

El Marketing tiene dos perspectivas es una filosofia, una actitud, una
perspectiva 0 una orientacion gerencial que hace relevancia en la satisfaccién del
cliente. La segunda perspectiva, el marketing est4d comprendido por las actividades
y los procesos adoptados para poner en practica esta filosofia. (Lamb & Mc,
2014,pag.13)

El marketing son las acciones que provocan impacto como es, el aumento de
publicidad (positivo), precio (negativo) y satisfaccién (positiva),y estudia el
comportamiento del consumidor y por lo tanto el rendimiento del negocio, o marca.
(Hanssens, 2018)

Segun Chernev (2014). EIl marketing es una actividad empresarial que es mas
que vender que envuelve otras estrategias para saber como efertar de manera que la
venta sea acertada.Otros autores lo consideran un equivalente de publicidad y
promocion de ventas, es el proceso de como comunicar el valor de un producto o

marca.(p 8 - 9).

45



El marketing es el estudio que se realiza a los consumidores para conocer que
perspectiva tiene el cliente, con respecto a una marca o producto; por lo tanto, llegar
a ser la realidad de una experiencia inolvidable, de manera que regrese y sea fiel a

la marca
Marca

Segun Medina-Aguerrebere, P. ( 2014) "Beneficios, inversiones, cartera de
productos, planes comerciales, proyectos de expiacion estos son conceptos con los
que asociamos a las empresas. En la mente de cada persona, estas son percibidas

como organizaciones centradas en obtener ganancias” (p 1).

Es el valor afiadido que tiene un nombre, simbolo, de un producto o servicio, y
que es reconocido por clientes actuales y potenciales, este modelo de marca se basa

en el consumidor. (Plos, 2016).

La marca es un signo de identificacion sobre un producto, empresa en donde los
marketeros gestionan en el comportamiento que tienen los seguidores para que
puedan identificarse hasta convertirse en defensores, y verse reflejado en el
posicionamiento de su imagen corporativa en su publico. (Paladines Galarza et al.
2014)

La marca es la palabra, signo,slogan, que identifica sus beneficios
caracteristicas, es el valor que represneta ese producto, empresa, empleados, todos

sus esfuerzos reflejados en un solo simbolo, y que el usuario lo reconoce.

Percepcion Calidad Marca

Segun (Garcia-Fernandez et al.2017) se refiere a que es “la relacidn causal entre
la calidad y la fidelidad, existe un consenso de que la fidelidad es una consecuencia
de una calidad percibida positiva“

La percepcion de calidad se establece con atributos memoristicos que
establecen los clientes para juzgar si un producto o servicio se distingue entre
marcas ejemplo: el liderazgo de tecnoldgico, el precio relativo, forma de uso de un

producto, etc. (Ortegén Cortazar, 2017)
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Segln (Arboleda & Alonso , 2015) “La calidad percibida del producto es la
evaluacion que hace un consumidor acerca de sus atributos; y hay que tener en
cuenta la funcionalidad y confiabilidad en el desempefio. ~ Por lo tanto, la calidad
percibida es diferente de la calidad real del producto; la primera esta relacionada
con el andlisis que hace el consumidor del producto en un contexto determinado”
(p.405).

Percepcion calidad de marca es la conformacion de todos los atributos, que el
usuario los reconoce de forma positiva, sentimiento de bienestar, que provocan un

efecto positivo, sea cual sea el uso.
Posicionamiento

El posicionamiento es una estrategia comercial que pretende introducirse en la
mente del consumidor, con respecto a un producto, o servicio, y ser reconocido por

una marca, simbolo, o slogan. (Batey, 2013).

El posicionamiento son las estrategias que se gestiona sobre un producto o
marca afiadiéndole las caracteristicas y beneficios de esta manera los usuarios
podran reconocer con mayor facilidad y mejor retentiva del producto o marca.
Segun (Rodriguez Gutiérrez , 2014). Manifiesta, “la posicion que ocupa la marca
en la mente del consumidor, una posicién que tiene en consideracion no soélo las
fortalezas y debilidades de la propia marca, sino también la de los competidores”
(p 117).

El posicionamiento esta ligado directamente con la segmentacién ya que las
dos estrategias actuaran de forma directa en establecer el mercado objetivo. A
continuacidn, hace referencia el estudio en el area de turismo “la estrategia de
posicionamiento define, conjuntamente con la estrategia de segmentacion, la opcion
estratégica basica de marketing en un mercado turistico determinado™ (Cisneros
Garrido, 2015.p 6)

El posicionamiento es el recuerdo que tiene el cliente de un producto o marca;
por lo tanto el consumidor sabe de que esta hecho ese producto o marca y que es lo

gue hace, para que sirve, y por que no dejaria de usarlo.
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Target (Identificacion)

Es la identificacion de nuestro objetivo, y al que pretendemos dirigir en los
medios digitales, para poder entender e interactuar con medios de comunicacion
asertivas para cubrir las expectativas de nuestros usuarios. (Rodriguez & Noelia,
2014).

Target o segmento estratégico es terminos electronicos especifican que es el
objetivo de mercado al que queremos llegar con nuestros productos o marca.
(Marcial, 2015)

Target (Segmentacion) también lo definimos como una seleccion de contenidos
para cierto grupo de usuarios para medir de forma real, y obtener cantidad de datos
de los usuarios y medir el alcancen de dichas campafas. (Sanchez-Sanchez &
Fernandez-Cavia, 2018)

Target es el objetivo o0 segmento al que quiere llegar una marca o producto; es
decir, quien se interesard por nuestra marca o producto. Y para alcanzar a su
objetivo debera delimitar segun, caracteristicas especificas de los beneficios que

ofrece nuestra marca o producto.

Ventaja Competitiva

Es la diferenciacion que le daremos a un producto, servicio, o a un evento, y
lograr esa oportunidad de negocio. La ventaja competitiva se logra mediante la
innovacion en el capital humano, los recursos tecnoldgicos financieros, y conseguir
su objetivo. (Méndez , 2016).

La ventaja competitiva es el valor que caracteriza y atrae al cliente asi lo refiere
“Alkosto hacen énfasis en sus precios bajos como una ventaja competitiva, mientras
qgue otras mas exclusivas, como Carulla, intentan destacar la calidad de sus
productos y la relacion calidad-precio para atraer a clientes potenciales.
(Rodriguez Gutiérrez , 2014)
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Kotler (2012) lo “define como una habilidad que tiene una organizacion para
desempefiarse de una forma que los competidores no puedan o no quiera igualar.”
(Duran Hernandez et al. 2017)

La ventaja competitiva es el diferencial inico o exclusivo que tiene una empresa
0 producto con respecto a la competencia, y que no puede, dejar de lado, su

constante evolucion; de manera que, se mantenga en el mercado,

Branding Corporativo

Restrepo, I. A. M., Restrepo, L. A. M., & Molano, ( 2016) Por consiguiente el
Branding corporativo significa referir a ese proceso de creacién de marca
corporativa, no desde la perspectiva del manejo de la identidad visual (creacién de
logo, nombre, etc.) o de delimitar a pensar en los productos y servicios de una
empresa, sino que abarca mucho mas, desde el ser de esa organizacion, su filosofia,
valores y cultura corporativa, hasta su comportamiento, es decir, todo lo que

finalmente involucra los puntos de contacto entre la organizacion y sus pablicos.

“Las marcas se ven involucradas en un proceso de renovacién constante.
Diferenciarse, hoy, es un reto. Algunas de las pautas que destacan los informes de
tendencias para lograr la diferenciacion y la lealtad de los publicos y deben
considerar algunas de las caracteristicas importantes en el branding como es marcas
socialmente implicadas, Coherencia entre si, Escuchar al cliente interno y externo,
Cultura corporativa, Cultura digital, Minimalismo simplicidad de llegar al cliente
no solo depende de gréaficos sino también de contenidos. ~ (Tur-Vifies, Medina , &
Hidalgo-Mar, 2018)

Melissa Davis afirma que el “branding es mucho mas que disefiar un logotipo o
gjecutar una nueva campafia. Es necesaria la creacién de marcas a través de

procesos sistematizados y efectivos. (Gémez Navas & Salinas Gonzélez, 2017)

El Brandig Corporativo es la distincion que tienen las empresas, es la
planificacion de varios elementos como colores corporativos, los uniformes,
infraestructura, son sellos de identidad ante su publico, Nombre, y su

reconocimiento.
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2.5 Hipotesis

La percepcion adecuada en Redes Sociales influirda en la apreciacion del

posicionamiento de la marca del sector maderero de Tungurahua.
2.6 Sefialamiento de Variables
2.6.1Variable Independiente

Redes Sociales

2.6.2Variable Dependiente

Posicionamiento de la calidad de Marca
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CAPITULO 11l

3. METODOLOGIA

3.1 Enfoque de la investigacion

Vega Malagodn et al (2014) “"Se basa en métodos de recoleccion de datos sin
medicién numérica como la descripcion y la observacion el fendmeno. El proceso

es flexible y se mueve entre los eventos y su interpretacion” (p 523)

El presente proyecto de investigacion tendré un enfoque cualitativo, se utilizara
el paradigma critico propositivo, la informacion recolectada no es numérica, y son
preguntas validadas por medio de constructos e items que se encuentran en los
articulos “"Determinantes en la intencion de uso de Facebook en el proceso de
decision de compra” y el segundo Articulo cientifico “La fortaleza de marca en los
Corporativos del Sector Alimenticios en México” citados por los autores, Francisco
Javier Miranda Gonzélez, PhD y Jorge Pelayo Maciel, PhD, a quienes se solicito
los permisos respectivos para citar parte de su investigacion en el presente estudio,
y se encuentran en anexos. Al mismo tiempo permitird comprobar estadisticamente
la hipdtesis “La percepcion de las Redes Sociales influira en apreciacion del
posicionamiento de la calidad marca del sector maderero de Tungurahua’.

3.2 Modalidad basica de la investigacion
3.2.1 Investigacion de campo

Por consiguiente “consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos
investigados, o de la realidad donde ocurre el hecho (datos primarios), (Arias,
2012,p 31).

El proyecto se realiz en el campo de observacion con las personas que trabajan
en el sector maderero, especificamente con los fabricantes de muebles asociados al
Centro Artesanal Huambalo6 (Cenarhu), y poder determinar de manera acertada con

el objetivo principal del proyecto.
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3.2.2 Investigacion documental bibliogréafica

La bibliografia es el principal pilar de la fundamentacion, que se basa en el
conocimiento de autores, por lo tanto, para esta investigacion se obtuvo de diversas
fuentes bibliografica como son: libros, articulo relacionados con el tema propuesto
con la ayuda del internet.

3.3 Niveles y tipos de investigacion
3.3.1 Descriptivo

Esta investigacion se utiliza para dos variables que estan en el estudio, y que

tiene como objetivo caracterizar a los fabricantes de muebles.
3.3.2 Explicativo

La investigacion explicativa permite determinar los criterios y percepciones de
las personas, para utilizar las redes sociales; es decir los estudios explicativos
tomadas de informacion de otros autores, y como comprobaron que genera la

estimulacidn positiva de contenido y han conseguido llegar a su objetivo.
3.3.3 Correlacional

Por consiguiente, dicho de otra manera, el proyecto de investigacion obtendra
la relacion con las variables * Analizar las Redes Sociales que permita mejorar la
apreciacion de marca para el posicionamiento del sector mueble en la Provincia de

Tungurahua “ y determinaréa la causa y el efecto de estas variables correlacionadas.

3.4 Poblacién y Muestra

Wigoski, (2012) llego a la conclusion que la poblacion “es un conjunto total de
individuos, objetos o medidas que poseen algunas caracteristicas comunes
observables en un lugar y en un momento determinado’y la muestra “es subconjunto

repersentativo de la poblacion.(pgl75).
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Para determinar la poblacion y muestra del trabajo de investigacion se va a
emplear un muestreo no probabilistico que permita extrapolar los datos, se
considera un muestreo simple debido a que se tomara parte de una poblacién que
sea homogénea en cuanto gustos y preferencias. Para lo cual se ha obtenido como
poblacion la base de datos de las personas que forman parte de la asociacion y la

muestra son 40 colaboradores para la aplicacion de la encuesta interna.
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3.5 Operacionalizacion de Variables

Variable Independiente: Redes Sociales

Cuadro 6. Operacionalizacion de Variables (Percepcion de Redes Sociales)

facilitar 'y fomentar la
participacién de la ciudadania
en la creacion de contenidos.

CONCEPTUALIZACION CATEGORIA INDICADORES ITEMS ESCALA | TECNICASE
INSTRUMENTOS
VI # LIKE 1 Usar Facebook es interesante
Percepcion de  Redes 2.Usar Facebook me gusta Escala
Sociales - Likert
#CONTENIDOS | 3.Utilizar Facebook es una buena
Segun (Molina, 2001). Es forma de emplear el tiempo libre
el uso de nuevos medios y la | . .
sindicacion o enlaces de ideas IE) 'Sffg?g 4"'5.' cqntenlgo (.je tFacepook_ y dsgs Encuesta
escritos y ofros contenidos ercibido TIEMPO aplicaciones despiertan mi curiosida
informativos y de_opmlén, se 5.El tiempo que dedico a Facebook es
utilizan  herramientas  de agradable y me hace sentir bien
comunicacion interaccion 'y Escala
publicacion en internet para Likert

Fuente: elaboracién propia

Variable Dependiente: Posicionamiento
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Cuadro 7. Operacionalizacién de Variables (Posicionamiento)

CONCEPTUALIZACION CATEGORIA | INDICADORES ITEMS ESCAL TECNICAS E
A INSTRUMENTOS
VD 1. Asocio esta marca con la
. . calidad de sus productos
Segun (Rosario, 2002). El % .
posicionamiento pretende saTISEAccloN | 2 Estoy satisfechos con todos_ los
“fabricar’” una  imagen  de productos que son producidos
) or la empresa con esta marca
producto y darle un sitio en la | Calidad 3. Eas proberl)bilidades de que los
mente del consumidor. Percibida productos de ésta marca sean
Esta basado en el hecho de funcionales es muy alta
que los consumidores tienen una 4. La probabilidad que los
cierta percepcion de un producto productos producidos por la | - ...
0 marca empresa sean confiables es |
Likert
_ muy alta Encuesta
Estas percepciones se forman 5. Considero que las marcas de la

como consecuencia de las
diferentes impresiones,
sensaciones e informaciones que
recibe de un producto.

competencia son de mejor
calidad que ésta marca

6. Los productos de
ésta marca satisfacen mis
necesidades

Fuente: elaboracién propia
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3.6 Plan de recoleccion de informacion

Cuadro 8. Técnicas e Instrumentos de Investigacion

PREGUNTAS BASICAS

EXPLICACION

1.- ¢Para qué investigar?

El proyecto tiene la finalidad de
aportar al sector de muebles en la
Parroquia Huambal6 en posicionar una
asociacion de fabricantes de muebles
denominada Centro Artesanal
Huambal6, y comprobar la hipdtesis y
desarrollar la propuesta.

2.- ¢ A qué personas u objetos?

Los socios del Centro Artesanal
Huambalo

3.- ¢ Sobre qué aspectos?

Aplicacion de Redes Sociales vy
Posicionamiento de marca

Percepcion de Facebook y Percepcion
de Calidad de marca

4 ;Quién? ;Quiénes?

Ing. Gabriela Delgado

5 ¢Cuando?

El mes de marzo 2018

6.- ;D6nde?

En la asociacién del Centro Artesanal
Huambalo

7.- ¢ Qué técnica de recoleccion?

Encuesta

8.- ¢ Con que instrumento?

Cuestionario

9.- (Cuéntas veces?

Una vez

10.- ¢En qué situaciones?

En las mas adecuadas

Elaborado por: elaboracion propia
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3.6 Recolecciéon de Informacion

Seleccion del instrumento

Validacion del instrumento

Para la validacion del instrumento escogido en el caso de la encuesta se procedid

a obtener los permisos de los autores de las publicaciones de los siguientes articulos

“Determinantes en la intencién de uso de Facebook en el proceso de decision de

compra”y el segundo Articulo cientifico “"La fortaleza de Marca en los Corporativos

del Sector Alimenticios en México™ citados por Francisco Javier Miranda Gonzalez,

PhD y Jorge Pelayo Maciel, PhD respectivamente. Anexo

Cuadro 9. Validacion del instrumento

VARIABLE

CONSTRUCTO

ALFA DE
CRONBACH

Disfrute
percibido

-Usar Facebook es interesante
-Usar Facebook me gusta

-Utilizar Facebook es una buena forma de emplear el
tiempo libre

-El contenido de Facebook y sus aplicaciones despiertan
mi curiosidad

-El tiempo que dedico a Facebook es agradable y me
hace sentir bien

0.890

Identidad
de marca

-Asocio esta marca con la calidad de sus productos

-Estoy satisfechos con todos los productos que son
producidos por la empresa con esta marca

-Las probabilidades de que los productos de esta marca
sean funcionales es muy alta

-La probabilidad que los productos producidos por la
empresa sean confiables es muy alta

-Considero que las marcas de la competencia son de
mejor calidad que ésta marca

-Los productos de esta marca satisfacen mis necesidades.

0.952

Fuente: elaboracion propia
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3.7 PLAN DE PROCESAMIENTO DE INFORMACION

Cuadro 10. Plan de Procesamiento de Informacion

PROCEDIMIENTO

EXPLICACION

Ordenamiento de la informacion

Categoria: Entrevista, Encuesta

Estrato: Los socios del Centro Artesanal
Huambalo

Revision critica de la informacion
recogida

Se realizara varios cuestionarios hasta tener
las preguntas acertadas para que el
levantamiento de informacion sea preciso a lo
gue buscamos

Repeticion de la recoleccion

En caso de ser necesario se tomara otra
nueva recoleccién de informacién en caso de
estar incompleta la informacion

Tabulacién manual o informatica

Para el conteo de informacién se utilizara
SPSS

Presentacion de la informacion en
cuadros estadisticos de una sola
variable o en cuadros de doble entrada

Los cuadros estadisticos se bajaran del
programa SPSS

Presentacion de la informacion en
gréficos estadisticos.

Célculo de medidas de tendencia central
(media aritmética, mediana, moda, etc.) y de
medidas de variabilidad (desviacion tipica,
varianza, correlacion, etc.), utilizar la
estadistica descriptiva e Inferencial.

Discusion de la informacion

Estudio estadistico de los datos y Analisis e
interpretacién de informaciéon SPSS

Formulacion de conclusiones

Basadas en los hallazgos més importantes

Formulacion de recomendaciones

Se recomienda formular conclusiones y
recomendaciones.

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO IV
4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Una vez que se realizo el levantamiento de informacion en el Centro Artesanal
Huambal6 a sus 40 socios, se procedio al analisis e interpretacion de los resultados
y determinar la percepcion en la aplicacion de las Redes Sociales en este caso
Facebook, y conocer la percepcion de calidad de la marca, mediante dos preguntas
que contienen varios items y lograr de esta manera establecer el impacto que

generan estas variables en los socios del Centro Artesanal Huambalo.
a) Disfrute Percibido

1. Usar Facebook es interesante

Cuadro 11. Usar Facebook es interesante

Porcentaje
Frecuencia valido
Vélidos Bueno 19 47,5
Muy bueno 21 52,5
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

Usar Facebook es interesante

525

T T
Busne Muy Busne

Cuadro 12. Es interesante
Fuente: elaboracion propia

Analisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, 47.5% que corresponden a 19 personas revelan el
mismo interesa al utilizar Facebook y que atrae su interés por este medio social; es
decir que todos tienen una afirmacién positiva, de manera que la utilizan. El 52.5%
que correspondiente a 21 socios que indican que Facebook es interesante; por lo
tanto, los socios estan de acuerdo en que usar Facebook es interesante, las 19
personas aclaran que no lo usan a cada instante pero que se mantienen comunicados.
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2. Usar Facebook me gusta

Cuadro 13. Usar Facebook me gusta

Porcentaje
Frecuencia valido
Validos Bueno 10 25,0
Muy bueno 30 75,0
Total 40 100,0

Fuente: elaboracion propia

Usar Facebook me gusta

[
=1

Frecuencia

o T T
Bueno Muy bueno

Figura 15 Usar Facebook me gusta
Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, 25% que corresponde a 10 personas lo utilizan muy
poco Yy esto puede deberse a causa como su nivel de educacion, edad, o no tienen
mucha empatia con la tecnologia, el 75% corresponden a 30 personas, indican que
les gusta Facebook; por tanto, los clientes manifiestan que les gusta usar Facebook
sea por su facilidad de uso, porque es facil encontrar informacion de otras personas,

0 empresas, y pueden utilizarlo el momento que deseen en su movil.
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3. Utilizar Facebook es una buena forma de emplear el tiempo libre

Cuadro 14. Utilizar Facebook es una buena forma

Porcentaje
Frecuencia valido
Validos  Poco 1 25
Regular 7 17,5
Bueno 19 47,5
Muy bueno 13 32,5
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

Utilizar Facebook es una buena forma

50

30

20

10+

[z

0 T T T T
Foco Fegular Bueno Iuy bueno

Figura 16. Utilizar Facebook es una buena forma
Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 47.5% correspondiente a 19 socios indican que los
contenidos de Facebook y aplicaciones despiertan curiosidad al emplear las
herramientas mas habituales que dispone este medio social y si supieran
completamente lo utilizarian. El otro 32.5% corresponde a 13 socios que dicen
manejar otras herramientas de Facebook para lograr contactos con clientes, y el
17.5% que corresponde a 7 personas dicen manejar de forma regular; es decir saben
su manejo, y una persona solo revisa lo necesario; por lo tanto, los clientes saben
que el utilizar Facebook en sus tiempos libres ayudan a distraerse, para revisar la
plataforma y saber la informacién a colgado sus amigos y empresas que venden

productos.
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4. El contenido de Facebook y sus aplicaciones despiertan mi curiosidad

Cuadro 15. El contenido de Facebook y su aplicacién

Porcentaje
Frecuencia valido
Vélidos  Regular 2 5,0
Bueno 22 55,0
Muy Bueno 16 40,0
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

El contenido de Facebook y su aplicacion

504

40+

20+

10+

T

T T
EFegular Bueno Iduy Bueno

Figura 17. El contenido de Facebook
Fuente: elaboracidn propia

Analisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 55% corresponden a 20 socios que indican que los
contenidos de Facebook les hacen sentir bien, ya que encuentran como
entretenimiento y provoca en ellos diversos sentimientos, y el 42.5% corresponde
a 17 personas que piensan que es agradable; por lo tanto, es necesario que las
empresas demuestren con sus contenidos sean acertados para que los usuarios

tengan interés por la herramienta Facebook que pertenece a la empresa.
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5. El tiempo que dedico a Facebook es agradable y me hace sentir bien

Cuadro 16. El tiempo que dedico a Facebook
Porcentaje
Frecuencia valido
Validos Regular 17 425
Bueno 20 50,0
Muy bueno 3 7,5
Total 40 100,0

Fuente: elaboracion propia

El tiempo que dedico a Facebook

50

40

T T T
Regular Bueno Iduy bueno

Figura 18. El tiempo que dedico a Facebook es agradable
Fuente: elaboracion propia

Analisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, 42.5% corresponde a 17 personas piensan que les
hace sentir bien por ser un medio de entretenimiento, el 50% corresponden a 20
socios que indican que los contenidos de Facebook son agradables, mientras que
7.5% correspondiente a 3 personas no les provoca ningun sentimiento ni bueno ni
malo; es decir, que los usuarios se sienten comodos, y conocen a la empresa o
personas por medio de contenidos videos y fotos, y pueden compartir el contenido

que provoca interés.
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b) Calidad percibida

6. Asocio esta marca con la calidad de sus productos

Cuadro 17. Asocio esta marca con la calidad de sus productos

Porcentaje
Frecuencia valido
Validos Muy en desacuerdo 1 2,5
En desacuerdo 4 10,0
Ni acuerdo ni desacuerdo 6 15,0
De acuerdo 20 50,0
Muy de acuerdo 9 22,5
Total 40 100,0
Fuente: elaboracion propia
Asocio esta marca con la calidad de sus productos
50—
40—
30
20
10 22,5

T T
Tiduw en En desacuerde ITi acuerde ni

desacuerde

desacuerdo

T T
De acuerde Iduy de acuerde

Figura 19. Asocio esta marca con la calidad de sus productos
Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 50% correspondiente a 20 persona aceptan que sus
productos son de buena calidad, y la relacionan con la marca, pero ésta necesita de
alguna estrategia para cubrir esa expectativa. El 22.5% corresponde a 9 personas
que tienen conviccién de que sus productos tienen calidad y los reconocen por su
marca, mientras tanto el 15% son 6 personas gque saben que sus productos son de
calidad y tienen una marca, el 10% y el 2.5% corresponde a4 ya 1, respectivamente
de personas que saben que sus productos son buenos y tienen una marca.; por lo
tanto, los fabricantes atienden la calidad, y se pueda transmitir en su marca Cenarhu

saben que los beneficios que tiene un producto son importantes; y puedan ser

reconocidos por sus clientes.
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7. Estoy satisfechos con todos los productos que son producidos por la

empresa con esta marca

Cuadro 18. Estoy satisfechos con todos los productos que son producidos por la
empresa con esta marca

Porcentaje
Frecuencia valido
Validos Muy desacuerdo 1 25
En desacuerdo 5 12,5
Ni acuerdo ni desacuerdo 5 12,5
De acuerdo 21 52,5
Muy de acuerdo 8 20,0
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

Estoy satisfechos con todos los productos que son producidos por la empresa con esta marca

60

50

40
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LMuy desacuerde En desacuerde IMiacuerdom  De acuerde Mluy de acuerde
desacuerdo

Figura 20. Estoy satisfechos con todos los productos que son producidos
Fuente: elaboracidn propia

Andlisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 52.5% corresponden a 21 personas estan
satisfechos con los productos producidos por la empresa con esta marca, pero que
necesitan estar a la vanguardia de nuevos disefios y poder competir en el mercado,
el 20% que corresponde a 8 personas estan muy satisfechos de que sus disefios y
materiales son muy buenos. El 12.5% representa 5 personas que estan satisfechos y
que necesitan nuevos disefios y el otro 5% representa a 5 personas que aseguran no
estar satisfechos; es decir, que los fabricantes deben sentirse satisfechos y seguros

de elaborar su mueble y venderlo con los beneficios que busca el cliente.
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8. Las probabilidades de que los productos de esta marca sean funcionales es

muy alta.

Cuadro 19. Las probabilidades de que los productos de esta marca sean
funcionales es muy alta

Porcentaje
Frecuencia valido
Vélidos  Muy en desacuerdo 1 2,5
Ni acuerdo ni desacuerdo 7 17,5
De acuerdo 23 57,5
Muy de acuerdo 9 22,5
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

Las probabilidades de que los productos de ésta marca sean funcionales es muy alta
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Figura 21. Los productos de esta marca sean funcionales es muy alta
Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 57.5% corresponden a 23 socios que indican que
los productos de esta marca son poco funcionales, el 22.5% corresponde a 9
personas que dicen que sus productos son funcionales y 17.5% corresponde a
personas que no opinan; por lo tanto los fabricantes deben ser innovadores en la
elaboracion de sus productos, ya que el cliente de hoy busca personalizar su
producto a los requerimientos que necesite, de manera que puedan entregar con

calidad , y que su uso se convierta en la realidad del cliente.
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9. La probabilidad que los productos producidos por la empresa sean confiables

es muy Alta

Cuadro 20. La probabilidad de que los productos producidos por la empresa sean

confiables
Porcentaje
Frecuencia valido
Validos Muy en desacuerdo 1 2,5
En desacuerdo 2 5,0
Ni acuerdo ni desacuerdo 2 5,0
De acuerdo 22 55,0
Muy de acuerdo 13 32,5
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

La probabilidad de que los productos producidos por la empresa sean confiables
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Figura 22. Los productos de esta marca son confiables
Fuente: elaboracidn propia

Analisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 57.5% corresponden a 23 socios que indican que
los productos son confiables pero si tienen que adaptar nuevas herramientas de
innovacion, el 32.5% corresponde a 13 personas que indican estar convencido de
que sus productos son confiables y 5% corresponde a personas que saben que son
confiables pero necesitan algo mas; por lo tanto, los fabricantes son los primeros en
conocer que si producen sus muebles con productos de calidad entrega el modelo
gue necesita el cliente, se convierten en confiables para sus clientes, y es uno de los

beneficio que se debera enfocar.
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10. Considero que las marcas de la competencia son de mejor calidad que ésta

marca
Cuadro 21. Considero que las marcas de la competencia son de mejor calidad
Porcentaje
Frecuencia valido
Validos En desacuerdo 2 5,0
Ni acuerdo ni desacuerdo 7 17,5
De acuerdo 15 37,5
Muy de acuerdo 16 40,0
Total 40 100,0
Fuente: elaboracion propia
Considero que las marcas de la competencia son de mejor calidad
40|
30+
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Iduy de acuerdo

Figura 23. Considero que las marcas de la competencia son de mejor calidad
Fuente: elaboracion propia

Andlisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 40% corresponden a 16 socios que indican que

los productos de la competencia son de mejor calidad el 37% corresponde a 15

personas que afirman que sus productos son iguales a los de la competencia y el

17,5% corresponde a 7 personas pero si tienen que adaptar nuevas herramientas de

innovacion, el 32.5% corresponde a 13 personas que dicen estar convencido de que

sus productos son confiables y que no necesitan nada; es decir los fabricantes del

Cenarhu saben que la competencia en Tungurahua es grande, pero en circunstancias

de mercado es mejor estar pendiente de la competencia, y saber qué es lo que

realizan, y tratar de mejorar y sobresalir al competidor.
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11. Los productos de esta marca satisfacen mis necesidades

Cuadro 22. Los productos de esta marca satisfacen mis necesidades

Porcentaje
Frecuencia valido
Validos En desacuerdo 3 7,5
Ni acuerdo ni desacuerdo 2 5,0
De acuerdo 20 50,0
Muy de acuerdo 15 37,5
Total 40 100,0

Fuente: elaboracidn propia

Los productes de esta marca satisfacen mis necesidades
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Figura 24. Los productos de esta marca satisfacen mis necesidades
Fuente: elaboracidn propia

Analisis e interpretacion de resultados

Del 100% de los encuestados, el 7.5%corresponden a 3 socios indican que los
productos no satisfacen completamente sus necesidades, el 50% corresponde a 20
personas afirman que sus productos satisfacen casi sus necesidades y el 37,5%
corresponde a 15 personas que indican que si satisfacen sus productos las
necesidades de lo usuario; es decir, los socios en general manifiestan que la
fabricacion de sus muebles, es una tradicion familiar que se ha desarrollado a través
del tiempo de generacion en generacion , y es el medio por el cual, satisfacen sus
necesidades, y es importante que estén a la vanguardia del desarrollo de sus
productos, por medio de innovaciones, y preocuparse de presencia en el mercado,

por todos los medios de publicidad.
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Comprobacion de la Hipdtesis

Después de haber aplicado la encuesta a los socios del Centro Artesanal Huambald
se procede a la comprobacion de la hipdtesis con el constructo Disfrute percibido

con las preguntas de la 1 a la 5 (x) y con el constructo Calidad percibida con la
pregunta 1(y).

Modelo logico
Se plantea la Hipotesis alterna (H1) y la Hipdtesis nula (Ho)

H1: La percepcién adecuada en Redes Sociales Sl influird en la percepcion del

posicionamiento de la calidad marca del sector maderero de Tungurahua.

Ho: La percepcidn adecuada en Redes Sociales NO influira en la percepcidn del

posicionamiento de la calidad marca del sector maderero de Tungurahua.

Prueba estadistica

Es por ello que se considerd Correlacion de Wilcoxon gue sera analizado mediante

el programa SPSS.

También se realizaron varias comprobaciones con otros métodos estadisticos
como lo fue por el método de Regresiones Mdltiples el cual fue erréneo ya que el
R2 resultd negativo. De igual manera se utilizo Spearman que es un método del Chi
para cualitativos, pero de la misma manera la correlacion de su resultado fue -1.037
y su significancia 0.553 su resultado erréneo por ser mayor a 0.05.
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Prueba de los rangos con signo de Wilcoxon

Para la prueba de Wilcoxon se ha tomado las siguientes variables:

VD: Asocio esta marca con la calidad de sus productos tabla# 18

VI: El contenido de Facebook y sus aplicaciones despiertan mi curiosidad tabla

#17

Cuadro 23. El contenido de Facebook y su aplicacion

Porcentaje
Frecuencia valido
Validos Regular 2 5,0
Bueno 22 55,0
Muy 16 40,0
Bueno
Total 40 100,0

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 24. Asocio esta marca con la calidad de sus productos

Porcentaje
Frecuencia valido

Vélidos Muy en desacuerdo 1 2,5

En desacuerdo 4 10,0

Ni acuerdo ni 6 15,0

desacuerdo

De acuerdo 20 50,0

Muy de acuerdo 9 22,5

Total 40 100,0

Fuente: elaboracion propia

Comprobacién = Método de Wilcoxon se utiliza el programa spss




Cuadro 25. Angos

Rango Suma de
N promedio rangos
Asocio esta marca con Rangos 162 11,50 184,00
la calidad de sus negativos
productos - El Rangos positivos 4b 6,50 26,00
contenido de Facebook Empates 20¢
y su aplicaciones Total 40

despiertan mi
curiosidad

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 26. Estadisticos de contraste”

Asocio esta marca con la
calidad de sus productos - El
contenido de Facebook y su
aplicaciones despiertan mi
curiosidad

Z -3,0312
Sig. asintot. ,002
(bilateral)

a. Basado en los rangos positivos.

b. Prueba de los rangos con signo de Wilcoxon
Fuente: elaboracidn propia

Conclusiones:

La prueba de Wilcoxon es la prueba no paramétrica que sirve para comparar la

media de dos muestras relacionadas y determinar y si existen diferencias entre ellas.

La prueba arroja que es Z = -3.031 y que se encuentra en la region de rechazo,

y en el valor p que tienen un valor de 0.002 que es menor a 0.05, con lo cual se

aceptamos la Hipdtesis Alternativa (H1) que es: La percepcién adecuada en Redes

Sociales Sl influira en la apreciacion del posicionamiento de la calidad de la marca

del sector maderero de Tungurahua.
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CAPITULO V
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

Una vez realizado la encuesta a los 40 socios del Centro Artesanal Huambalo
(Cenarhu) en la parroquia de Huambalé para el sector maderero de Tungurahua y

se concluye que:

Se determind que los Socios del Cenarhu estan de acuerdo en la aplicacion
de redes sociales, en este caso el medio social Facebook, ya que es la herramienta
mas se utilizada sea en sus teléfonos Smartphone y computadores, y que las
aplicaciones que tiene dicha herramienta son faciles y sofisticadas, que permitiran
influir en su segmento, transmitir su marca la cual representa calidad,

funcionalidad, confianza para lograr el posicionamiento de la marca Cenarhu.

Los socios lo que buscan es conseguir mayor difusién de su marca (Cenarhu) con
la finalidad de que mas usuarios o clientes puedan informarse y conocer sus
productos, la variedad de sus muebles y accesorios para amoblar y decorar, y esta
plataforma ayudard a que los usuarios puedan consultar de forma directa sus

inquietudes sobre caracteristicas, precios o incluso personalizar sus muebles.

El medio social Facebook ofrecera los siguientes beneficios: Incrementar la
posibilidad de aumentar nuevos clientes, fortalecer la relacion con clientes o
usuarios actuales y potenciales, reducir costos de publicidad que se aplican en otros
medios, tener un mejor control de los usuarios por medio de los alcances que

obtenga la pagina.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda que los socios al igual que la persona encargada de la plataforma
realicen los cambios necesarios y la implementacion de estrategias de marketing
para conseguir el objetivo que es el Posicionamiento de la marca Cenarhu en el

medio social Facebook.

Se recomienda considerar la percepcion esta sea visual, auditiva, motivacional
para alcanzar la captacion de méas usuarios, al igual que las opiniones, preguntas
que realicen por medio del Messenger de manera que la respuesta sea inmediata y

no se pierda oportunidades de captacion y en el mejor de los casos ventas.

Se recomienda establecer un calendario para realizar los eventos, campafias, 0
incentivos, al igual que las publicaciones o replicas en la plataforma. De manera
que la persona encargada este siempre al pendiente, ya que la Fanpage no se puede

descuidar.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA
6.1 Datos Informacion
6.1.1 Titulo

Aplicacion de Redes Sociales para el posicionamiento del sector maderero

de la provincia de Tungurahua.

Es necesario aclarar que para la aplicacion de dichas Redes y el
posicionamiento de la marca, que en éste caso es el Centro Artesanal Huambald
(Cenarhu), se realizd el estudio en el medio social Facebook, para conocer la
percepcion de uso de éste medio, al igual que la percepcién de la calidad de marca
que tienen los socios de sus productos, y toma en consideracion los constructos
Disfrute percibido y Calidad percibida, los cuales demostraron que sus socios tienen

Intencion de uso al manejar esta herramienta, y valoran los productos a ofertar.

6.1.2 Institucion Ejecutora

Centro Artesanal Huambal6 (Cenarhu
6.1.3 Beneficiarios

Socios que conforman el Centro Artesanal Huambal6
6.1.4 Ubicacion

Provincia: Tungurahua

Canton: Pelileo

Parroquia: Huambal6

Direccion: Calle Juan Montalvo
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Muebles Martinez (%)
Estadio De Huambalo @

Centro Artesanal
Huambalo

A Centro Artesanal {3 Pan y Dulces Imperial

= Huambald
@ Parque Central
“’ de Huambalé

Figura 25. Ubicacion

Fuente: Google maps

6.1.5 Tiempo estimado de ejecucion

Julio 2017 — Marzo 2018
6.1.6 Equipo técnico responsable

Gabriela Delgado (Investigador)
6.1.7 El costo

El costo total es
USD $4.242.96

6.2 Antecedentes de la Propuesta

Luego de recoger la informacion de campo en el Centros Artesanal
Huambal6 se determind que los socios tienen intencién de uso hacia la
herramienta Facebook, y el reconocimiento que tienen sus productos; es
decir valor competitivo. Los socios desean impulsar de mejor manera sus
productos, es por ello que han formado dicha asociacion, ésta tiene la

finalidad de brinda servicios cooperativos entre todos los socios, cuentan
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con un almacén de materiales para la adquisicion y elaboracion de sus
productos, otorgandoles créditos, y otros, disponen de una sala de
exposiciones, para los muebles de los socios, incluso participan en

exposiciones organizadas en la parroquia Huambalo.

El Marketing 2.0 serd el encargado de facilitar las herramientas necesarias
para poder transmitir a los usuarios, la calidad de contenido y generar
audiencia en el Fanpage de Facebook. El afio anterior se cred la plataforma
Facebook y una péagina Web pero en ella solo encontramos las principales
contenidos de la asociacién, y es por ello que la presente investigacion
quiere dejar como aporte valioso, crear estrategias efectivas de marketing
en Facebook, para que los clientes actuales y los posibles, se encuentren
atraidos a éste medio social, con el propdésito de cuidar la imagen, la
identidad y la comunicacién del CENARHU.

6.3 Justificacion

El Centro Artesanal Huambald necesita de mayor propagaciéon de la
calidad que tienen sus productos, es por ello que necesitan posicionar con
su marca CENARHU la funcionalidad y confiabilidad que dan sus
productos, sin dejar de lado que siempre se innovara nuevos disefios para

estar a la vanguardia de la moda.

El CENARHU es la marca que se pretende dar a conocer a nivel nacional,
ya que su actividad econdmica esta inmersa en el 70% de sus 14 mil
habitantes que estan dedicados a la elaboracion de muebles. En muchas
ocasiones se han realizado reportajes en periddicos, revistas etc. Ahora con
la evolucidn de la tecnologia se quiere transmitir por este medio y lograr

mejor reconocimiento.

La ventaja que tiene Facebook es que es una aplicacion bidireccional, y
que cuenta con un sin numero de herramientas que ayudara a crear

estrategias de marketing. Segin (Armayones et al, 2015), comenta que el
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Facebook como herrameinta de la web 2.0 es quella que genera asociacion
entre personas que compartan desde un gusto hasta una misma
enfermedad”, para formar de esta manera las comunidades, es decir las
personas que se sientan atraidos a la pagina seran: usuarios finales,

comerciantes, y profesionales de disefios.
6.4 Antecedentes investigativos

Segun (Andrade Yejas, 2016) hace referencia en su investigacion las estrategias
digitales que aplica para la promocion de marca ciudad, y en detalla las estrategias
para una investigacion cualitativa, que permitio conocer el entorno del los usuarios

y clientes potenciales.
1. Crear identidad digital
2. Trabajar ley de enfoque
3. Posicionarce en buscadores
4. Implementacion de Seo
5. Inbound Marketing
6. Outbound Marketing
7. Sem

Segun (Gonzélez Fernandez, Menéndez Novoa, Garcia, & San Millan Fernandez,
2013) el plan es el que define y controla los medios de la empresa, éste plan debe

contribuir todos los participantes de la empresa.
- Establecer los objetivos
- Segmentar el target, el publico objetivo
- Seleccionar el canal.
- Disefiar un plan de accion especificando
- Establecer un sistema de evaluacién (KPI)

- Crear una politica de uso de los medios sociales
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- Comunicar los resultados frecuentemente.

Segun (Kutchera, Garcia , & Fernandez , 2014) presenta en su libro nuevas

estratégias de marketing en las siglas E-x-i-t-o.
- E.- Escucha a su audiencia (representa la seccion de investigacion)
- X.-Experimente como usuarios mediante perfines (Segemento)
- l.- Integra sus canales de comunicacion (Planeacion)
- T.-Transforme su audiencia en comunidades (ejecucion)
- 0O.- Optimice los resultados (administracion )

Segun (Buenario, et al 2015) manifiesta que para hacer una plan de estratégico
digital, debe estar alineado al plan estatégica global de la empresa; por lo tanto,
no sirve de nada crear contenidos al aire sin tener la perspectiva de al empresa
y la experiencia de la marca, es por ello ge toma en consideracion éstas cino

pautas.

1. Es necesario que las redes sociales sean manejadas como un todo,es decir, no

pueden ser aisladas o diferentes a las estrategias de la empresa.

2. Se debe crear “ruido 2.0" que es crear mas canales en la web para poder

difundir la informacidon organizacional.

3. Se puede reutilizar los contenidos, adapta a los distintos formatos que ofrece

la tecnologia como fotos, videos, podcacts, etc.

4. Es importante generar interés en los clientes, a traves de fraces
Ilamativas.Esto haran que lean la informacion de la empresa y se interesen por

ella.

5. Es fundamental observar el comportamiento de la competencia que han
tenido mayor experiencia en las redes sociales. Esto es basico para aprender a

emular algunas de sus acciones que resulten efectivas para las campanas.
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6.5 Objetivos

6.5.1 Objetivos General

Desarrollar un plan de marketing en Facebook que impacte la apreciacion
de calidad de marca para el posicionamiento del Centro Artesanal
Huambal6 (CENARHU).

6.5.2 Objetivos Especificos

- Analizar la situacion actual de la Fanpage del Centro Artesanal

Huambald.

- Disefar las estrategias necesarias para su integracion en el plan de

marketing digital.

- Revisar métricas en el canal social para la toma de decisiones.

Bajo las caracteristicas sefialadas en los epigrafes anteriores, el presenten plan de

marketing digital toma como base los pasos propuestos por:

A continuacion, las actividades detalladas:

1.

Tema

Objetivo del plan

Seleccionar canal

Desarrollo de actividades de contenidos
Innovacion

Métrica y Mejora

Presupuesto

6.6 Tema

Estrategias de social media en Facebook para Cenarhu.

6.7 Analisis de la pagina actual de Cenarhu con la competencia.
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6.7.1 Andlisis de Factibilidad

6.7.1.1 Foda

Es importante el estudio de este medio social, ya que permitira tener
presencia con la marca CENARHU, y ser mas competitivos en el mercado
maderero, conseguir llegar con facilidad a posibles clientes y mejor ain
que se pueda responder de manera inmediata a las inquietudes de los

usuarios.

Cuadro 27. Foda

Debilidades

Fortaleza

Dificultad para
manejar la pagina.
Falta de
experiencia en

Pagina creada
Herramientas y
recursos para
manejar Facebook

manejar Contar con pégina
campafias. Web

Interpretar el Roi

de la pagina

Cierre de Aprovechar la

aplicaciones por
parte de fabricante
por actualizacion
de aplicaciones.
Distribuidor de
servicio de
internet no sea
suficiente con la
banda.
Competencia
simule nuestras
estrategias.

tecnologia para que
conozcan nuestra
marca CENARHU
a nivel nacional.
La competencia no
tenga mayor
conocimiento de
manejar Facebook
empresarial.
Desconocer la
competencia.

Amenazas

Oportunidades

Fuente: elaboracidn propia
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6.6.2 Situacion actual (Comparacién con Colineal)

Figura 26. Comparacion de la pagina Facebook de Cenarhu en relacion a la competencia.

-1 Centro Atesanal Huambalo

Centro Artesanal

@fenarhu

Muebieria en Santo Domingo (Ecuador)

Comunidad Ver todo

Vertados e 42949 personas les\gusta esto
3\ 3021 personas siguenjesto
Publicaciones
2L Monny Morales.y 5 amlgos mas indicaron que
les gusta esto o registrarkn una vista
Centro Artesahal Huambalé o820

15de enero @

El color
corporativo
muy rojo

Fondo de
portada no es
el adecuado

Fuente: elaboracion propia

Tienda Fotos

PARA TODA

Colineal @
@Colineal EC

Inicio

e Megusta X\ Sequir 4 Cofpartr

# Esado

! (.‘:.o:in:.al

1Se acaba el tlempo para comprar en

Landing para
comprar

b Sale para Mama!
on. ingresa a www.cols
y encuentra el regalo perfecto con fabulpsos descuentos de

40% y sorprende a ese ser tan especiallen su dia

Utimas horas de esta increidie promo

al com

1800123456

Colores
corporativos
reales

Colores

Escribir
mensajes

adecuados a
la teméatica
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6.6.3 Comparacion (Expo Cuenca)

Figura 27. Comparacion (Expo Cuenca)

oh Megusta )\ Seguir 4 Compartir - © Enviar mensaje

-_fJ Centro Artesanal Huambald

||
T

Centro Artesanal

-

Comunidad Vert

24 Invita 3 tus amigos a indicar que les gusta
esta pagina

e A 18064 personas les gusia esto
sorteo Butaca Bicentenario y ' 2 2

N\ 18.357 personas siguen esto

L ARicardo Anda Dahik y 3 amigos mas les
gusta esto

Expo Cuenca

(- 1

Huambalo Inicio

@cenarhu Informacion Vert

Eventos n
@® Normalmente responde en un dia
Iniclo " Videos Enviar mensaje
Fotos
Publicaciones .
& Publicaciones
Oriionea # Estado (8] Fotolvideo - Muebleria en Santo Domingo (Ecuador)
5 47 deiddd JRornacRy
Videos Escribe algo en esta na rrado ahora
' pagina. Comunidad
Fotos o
io Comunidad Ver toda piniones.
Informacion -
nda
A 35 Invita a tus amiges a indicar que les gusta

Comunidad esta pagina

Eventos e e A2549 personas les gusta esto
m 3\ 3.021 personas siguen esto

licacione:
Publlosr! . 2L Monny Morales y 5 amigos mas indicaron que
les gusta esto o registraron una visita Fotos
Centro Artksanal Huambalé S
16 de energ)- @ !
A S

Faltan mas imagenes

y videos Landing de aterrizaje

Fuente: elaboracion propia
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7. Proceso Operativo

Figura 28. Proceso Operativo

Afinidad de usnario = bola de
meve.

Interaccion del contenido= Mayor
tiempo que interactie con sus
amigos.

Tiempo de creacidn = Frecuencia
en publicaciones..

Redes Sociales

-SIZZILE BRANDING

You

Ewikker
| Medio Social

Aumenta Es una arquitectura de

o PLAN alcance 3 Facebook que permite
fu Cebook MARKETING y : ) intercambiar acciones,

aplicaciones, videos y
son nodos que siguen
creciendo

Estadisticas

Son indicadores que
demuestran si las
publicaciones estin logrando
el objetivo.

Aportar a lo clientes lo que necesitan y revisando sugerencias o
numero de likes

Elementos de Participando en otras paginas que compartan mismos
una Estrategia intereses (comunidades)

-Interaccién con los clientes
-Publicar anuncios

. -Utilizar QR

;’&? - Participacion de Historias

Incentivos

Fuente: elaboracién propia
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9. Tema
Plan de marketing en Facebook
Objetivo

Identificar mediante contenidos claros, coherentes, y acertados la comunicacion
social sobre la marca Cenarhu, y proporciona una forma de medir el

posicionamiento de dicha marca.
10. Desarrollo de Actividades de Contenidos

Actividad 4. Definir el logotipo (Brandig) y determinar el objetivo de nuestro

segmento

Encontrar el target apropiado diferenciar mediante preguntas o datos demograficos
ejemplo: sexo, edad, actividad econémica, ¢A qué se dedican? ¢Cual son sus

intereses? ¢Cual seria el posible cliente? y ¢ Qué busca en Facebook?
Actividades 4.1

Portada

Definir la foto del logotipo de la Marca Cenarhu

Ingresar un logo el cual recuerden los clientes | ||

Crear ubicacion del local y como llegar al Cenarhu

Cenarhu su actividad comercial

Figura 29. Actividad 1

Informacion

enviale una solicitud de amistad

Detalles sobre Cenarhu

Fuente: Cenarhu
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Actividad 4.2
Pasos para segmentar en Facebook ads
1. Define tu publico

Segmentar un publico personalizado al que se desea llegar, mediante el trafico del
sitio Web, y la interaccién en Facebook: que permite seleccionar aquellas personas
gque mas interactlan con tu contenido y crea una lista con ellos. Seleccionar

personas que hayan visto un video, se hayan registrado en un formulario.

Figura 30. Actividad 3

Publico
Define quién guieres que vea tus anuncios. Mas informacion.

Crear nuevo Usar un publico guardado

Publicos personalizados . .
O Dirige tus anuncios a las personas que conocen tu
negocio

Puedes crear un publico personalizado para mostrar los anuncios a tus
contactos, visitantes del sitio web o usuarios de la aplicacion. Crear un
publico personalizado.

Lugares Todas las personas en este lugar ~

@ Ecuador

@ Incluir = Explorar

Agregar lugares de forma masiva

Edad 18w - 65+ w
Sexo Hombres Mujeres
Idiomas

Fuente: Cenarhu
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Figura 31. Actividad 3

Segmentacion detallada © |NCLUIR personas que cumplan, al menos, UNA de las siguientes condiciones

0

1ade datos demograf Explorar
»  Datos demograficos 0
}  Intereses

_ »  Comportamientos
Conexiones §

@ @ @

}  Mas categorias

Guardar este publico

Fuente: Cenarhu

Figura 32. Actividad 3

Crea varios conjuntos de anuncios
o Ubicaci atieas ) en un solo paso

Tus anuncios se mostraran automaticamente a tu plblico en los lugares con més probabilidades de obtener un
mejor rendimiento. Con este objetivo, las ubicaciones pueden incluir Facebook, Instagram, Audience Network y
Messenger. Més informacion

Agrega variables de lugares, segmentacion
detallada, rangos de edad y pliblicos
personalizados para crear rapidamente
varios conjuntos de anuncios de una sola

Editar ubicaciones
vez.

Al eliminar las ubicaciones es posible que reduzcas el nimero de personas a las que llegan tus anuncios y, por
lo tanto, sera menos probable que alcances tus cbjetivos. Mas informacién. Crear varios conjuntos de anuncios

Tamaiio del publico

resupuesto y calendario /'\ Tuseleccion de
/ plblico es

efine cuanto quieres gastar y cuando quieres que se muestren tus anuncios I "
g § y g g bastante amplia.

Especifico Amplio

Presupuesto @ presupuesto diario ¢ $20,00

520,00USD

Alcance potencial: 11.000.000 personas @

El importe real gastado por dia puede variar. @
Resultados diarios estimados

Calendario @ * Poner mi conjunto de anuncios en circulacién continuamente a partir Alcance
de hoy 14.000 - 53.000 0
|

Definir una fecha de inicio y de finalizacion
Clics enel enlace

No gastaras mas de §140,00 2 la semana. 160 - 990 0

Mostrar opciones avanzadas «

Fuente: Cenarhu
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Figura 33. Actividad 3

Segmentacion detallada @) |NCLUIR personas que cumplan al menos UNA de las siguientes condiciones

Explorar

F UBPUILES § auLVIUGUES Qi Qe HiE
) Entretenimiento

b Familia y relaciones

b Fitness y bienestar

P Negocios e industria

Conexiones @
b Pasatiempos y actividades

b Tecnologia
b Comportamientos

b Mas categorias

Fuente: Cenarhu

Figura 34. Actividad 3

@ Cerrado ahora 9:00 - 18:00 ~
INFORMACION DEL NEGOCIO

» Fundacion en 1996

@ Mision
Ofrecer a sus clientes una amplia variedad de muebles de
madera con caracteristicas funcionales y disefios atractivos,
de alta calidad v a precios competitivos, utilizando tecnologia
v sistemas de fabricacién modernos y seguros
Procurandosiempre que nuestras actividades respeten al
meio ambiente y a los intereses de la sociedad, con un alto
potencial de crecimiento que permita la satisfaccion de los
agremiados.

INFORMACION DE CONTACTO ADICIONAL

contacto@cenarhu.com

@ http://cenarhu.com

MAS INFORMACION

@@ Descripcion
Centro Artesanal Huambald; En Muebles, lo Mejor; Diseficos
de Vanguardia; Calidad y Garantia.

© Productos
Salas, Comedores, Dormitorios, Muebles por Catalogo

Muebleria

Fuente: Cenarhu
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Actividad 4.3
Comunicacion
Actividad 4.3.1
Optimizacion de pagina

Crear valor en las publicaciones, contenidos con temas de interés a los seguidores

para tener relevancia en nuestra pagina.

Crear Marketing de atraccion, es decir generar deseo, curiosidad, interés en los
contenidos y videos y eventos publicitarios, al igual que crear un marketing directo

que en el caso del Cenarhu sera el ensefiar un catalogo los muebles.
Actividad 4.4

1. Marketing Relacional
Atraccion

- Videos de accesorios para muebles sofisticados y el resultado de como queda
un mueble que tiene varios usos Yy la direccidn o contacto de donde encontrar

dichos muebles es decir socio que esta dedicado a innovar.

- Muebles que se encuentren expuestos en diferentes partes del pais y donde lo
pueden conseguir; es decir los contactos de nuestros clientes mayoristas en

otras ciudades.

- Videos de decoraciones con los muebles de los socios expuestos en diferentes

ambientes.

- Compartir enlaces de la actividad econdmica para otros clientes mayoristas o

comunidades que compartan la actividad.

- Descuentos en muebles por visitar el local, demostrar que esta promocion la

visualizé por medio de la plataforma.

- En caso de interesarse por los muebles y el contacto lo realice por el medio de
Messenger, y desee visitar de otra ciudad, los socios tendran el compromiso de

acercarlos a Huambald y llevarlos a un recorrido en esta linda parroquia.
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- Realizar catdlogos actualizados con las caracteristicas de los muebles y

colgadas en la pégina.

Figura 35. Catalogo

. CAMA LINEAL SEYKE
. CAMA LINEAL SEYKE Madera: Seyke
Capacidad: En 2y 2 ¥z plazas
Compuesta: Cama. dos veladores.

Fuente: Cenarhu

Actividad 4.5
Optimizar pagina
Proceso Operativo

1. Es necesario llenar todos los datos de la pagina como teléfonos, enlace de

pagina web, ubicacion, descripcién del negocio.

Figura 36. Proceso Operativo

@ Cerrado ahora 9:00 - 18:00 -
INFORMACION DEL NEGOCIO

‘» Fundacion en 1996

@ Mision
Ofrecer a sus clientes una amplia variedad de muebles de
madera con caracteristicas funcionales y disefios atractivos,
de alta calidad y a precios competitivos, utilizando tecnologia
v sistemas de fabricacién modernos y seguros
Procurandosiempre que nuestras actividades respeten al
meio ambiente y a los intereses de la sociedad, con un alto
potencial de crecimiento que permita la satisfaccion de los
agremiados.

INFORMACION DE CONTACTO ADICIONAL

= contacto@cenarhu.com

@ http://fcenarhu.com

MAS INFORMACION

@ Descripcion
Centro Artesanal Huambald; En Muebles, lo Mejor; Disefios
de VWanguardia; Calidad y Garantia.

€ Productos
Salas, Comedores, Dormitorios, Muebles por Catalogo.

Muebleria

Fuente: Cenarhu
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2. Activa la llamada a la accion de la pagina de fans
Todas las paginas de fans tienen justamente debajo de su foto de portada
un boton que puedes utilizar para invitar a los visitantes a realizar alguna
accion: enviar un mensaje, ver un video tuyo, visitar tu web....

Figura 37. Watch Video

Watch Video

Test Button
Get Video Views ladrid, Spain
View Insights

Edit Button

rate, 1-hour response time
Delete Button b3

| to turn on the badge

Fuente: Cenarhu

3. Actualiza las pestafas en la parte izquierda justamente debajo de la foto
de perfil, aparece una serie de pestafias como si fuesen dicho de algln
modo, el menu dentro de tu pagina de fans, donde puedes ordenarlo y
destacar distinta informacidn que puede ser Gtil para los usuarios.

4. Activa la valoracion de los usuarios
Las péginas de fans te permiten activar una valoracion basada en estrellas
para que los usuarios puedan otorgarte entre una y cinco estrellas, y dejar
un comentario acerca de qué opinan de tu negocio. Recuerda que
la validacion social la recomendacién y comentarios de usuarios es una de
las armas mas potentes que tienes en Internet para mejorar las ventas en tu
empresa, por ello activa esta opcion e invita a los usuarios a dejar un
comentario sobre tu negocio.

Figura 38. Activa la valoracién de los usuarios

© Enviar mensaje

Tienda de muebles en Santo Domingo
(Ecuador)

4,7 drdrioked

Abierto ahora
Fuente: Cenarhu
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Actividad 4.6

Crear Contenido

Crear una camparia en Facebook Ads

1. Crear anuncios

2. Primera opcion (tipo de anuncio) Reconocimiento de Marca

3. Colocar el nombre de la campafia

4. Clic en siguiente

5. Segmentacion. Definir el publico objetivo.

6. Ubicacidn. direcciona en donde quieres que este tu campafia

Figura 39. Crear contenido

GRANDES PROMOCIONES POR EL DIA DE LA MADRE!
|

El Centro Artesanal Huambalé felicita a todas las madres.
Este mes ofrecemos descuentos de hasta el 10%
Te esperamos en nuestros locales.

Calle Juan Montalvo, via a Segovia, sector San Antonio.
Teléfono: 0997170267 — 0999640067 — (03) 2864745
Huambalé — Tungurahua — Ecuador

SUCURSAL SANTO DOMINGO

Teléfono: 0988157911

Av. Abraham Calazacoén (anillo vial) y Av. Quito. Altos de
Almecenes Vallejo Ruiz

Diagonal al Centro Comercial Paseo Shopping

Santo Domingo de los Tsachilas — Ecuador

— & me siento feliz .

o Promociona esta publicacion para mostrarla a mas personas

@) : [~] Promocionar publicacion m‘

Fuente: Cenarhu
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Utilizar marketing visual, y mensajes que permite transmitir de forma
instantdnea una cantidad de informaciéon, y tenga planificacion de

publicaciones
Actividad 4.7

1. Los contenidos visuales de informacion o enlaces de videos, y fotos seran de

referencia a asuntos motivacionales, sea esta motivacion personal o de trabajo.

1.1 Iméagenes de la naturaleza de la parroquia con muebles incluida la marca de

Cenarhu

Figura 40. Cenarhu

b

Ly -

Fuente: Cenarhu

Figura 41 Centro Artesanal Huambal6
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I fl Centro Artesanal Huambalé Q ’.\ Mmso  nicio e &

Pagina Bandeja de entrada B} Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda ~
oS Sendo |+ compan -
Centro Artesanal Huambalé & se siente feliz en @ Santo L ad
Domingo (Ecuador) Ver todos los consejos para paginas 3
Publicado por Mauro Morales Hace un momento - @&
(O] GRANDES PROMOCIONES POR EL DIA DE LA MADREN indice de respuesta: 84%; tiempo de
El Centro Artesanal Huambal6 felicita a todas las madres. el E i ~
Centro Artesanal Este mes ofrecemos descuentos de hasta el 10% Responde antes para activar 1a insignia
Huambalé Te esperamos en nuestros locales 2.949 Me gusta +5 esta semana
Calle Juan Montalvo, via a Segovia, sector San Antonio Borysinho Jair Espinoza y 66 amigos ma:
@cenarhu Teléfono: 0997170267 — 0999640067 — (03) 2864745
Inicio Huambalo — Tungurahua — Ecuador 3.021 seguidores
SUCURSAL SANTO DOMINGO
Tienda Teléfono: 0988157911 \fer noticias de paginas
PubRcacionos Q\LI;\braham Calazacon (anillo vial) y Av. Quito. Altos de Almecenes Vallejo -
Opiniones Diagonal al Centro Comer_clal Paseo Shopping 133 personas alcanzadas con tus
s Santo Domingo de los Tsachilas — Ecuador publicaciones esta semana
Fotos 14 reproducciones de video esta semana
Informacion
Comunidad
Ofertas Comunidad Ver todo
Grupos 2L Disney Ledn Jiménez y 66 amigos mas
indicaron que les gusta esto o registraron una
Eventos viska

LE

s A 2949 personas les gusta esto

Promocionar

Administrar promociones

Centro Artesanal Huambalé © Enviar mensaje 3\ 3.021 personas siguen esto

Fuente: Facebook.com
1.2 Videos de la elaboracion de muebles

Figura 42. Video Elaboracion de muebles

Fuente:

https://www.youtube.com/results?search gquery=videos+de+como-+lacar+un+

mueble
Actividad 4.8
Calendario de publicacion

Publicaciones cada semana de horarios, que presta atencion el Cenarhu, al igual

que eventos que se realizan por fiestas en la parroquia o0 exposiciones por parte
de la asociacion
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Figura 43. Calendario de publicacion

GRAN FERIA DEL MUEBLE Y

Huambald Séai

Por que los mejores muebles del Ecuador estan en Huambal6 ! -h et

Mas]de[60]almacenes]
GEGBﬂEB 5al21de

DICIEMBRE

., COMITE DE FERIA 62014 |8 JQUIAL 6 2@ 1PAL PELILEO

Fuente: Cenarhu
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Figura 44. Calendario de réplicas al dia desde dos, tres, y 5 dias en los horarios de 8h00 am; 13:00pm; 16:00pm; 18:00 pm; 10:00 pm

Contenidos

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Reosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

contenido orgdnico{ mensajes mofivacionales)
promocion s costo
(ompartiendo experiencias

114

1144

1134

1134

1134

1134

1134

1134

1134

1134

1134

1134

Fuente: elaboracién propia
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Programacién semanal
- Todos los dias de 7 a 8 am
Videos Motivacionales
Contenidos Motivacionales
- Martes
Videos de Muebles con nuevos disefios
- Miércoles

Historias de personas que han comprado los productos y en la
actualidad lo disfrutan.

- Jueves

Replicas sobre invitacion para que visiten el Galpon de exposicion de

los muebles en nuestra parroquia.
Video de cdmo llegar a nuestro local.
- Viernes

Enviar incentivos (oferta: descuento adicional al comprar nuestro

producto) a personas que han compartido con su comunidad de amigos.

Actividad 4.9
Innovacion
Interaccion. Es el puntaje que da Facebook y permite posicionar la pagina

Crear estrategias de marketing, con la finalidad de que los usuarios conozcan

y compartan en la plataforma.
Tacticas para aumentar la conciencia de marca

Tacticas para incrementar la participacion de los fans
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Concursos. 0 Sorteos. Me gusta. Consiste en elegir como ganador de forma
aleatoria a una de las personas que ha dado “me gusta” en una publicacién o

comentario.

1. Completa la frase. Requiere que los usuarios completen una frase sencilla
que se publica.

2. Relata una historia. Consiste en invitar a los usuarios a contar una
experiencia con un determinado producto o servicio de la marca. El beneficio

principal son las historias sobre la marca.

3. ¢Cudl deberia ser nuestro siguiente paso? Invitar a que contesten la

pregunta. Me gusta+ ¢por qué deberias ser el ganador?
Actividad 4.10

Sondeos y Encuestas. servird para obtener correos electronicos y enviar

campanas publicitarias por medio de la aplicacion Doopler.
Pasos para realizar una encuesta en Facebook
Inicia sesion en tu cuenta de Facebook.

Escribe "Encuesta™ en la casilla de texto blanca que dice "Buscar” en la parte

superior de tu pagina de Facebook abierta. Pulsa entrar.
Haz clic en el icono verde "Crear tu primera encuesta ahora".

Ingresa el nombre de la encuesta en la casilla de texto "Encuesta” que esta en
la parte superior de la pagina. Si quieres ingresar una introduccion, entonces
escribela en la casilla de texto debajo de texto de introduccién. Elige si deseas,
0 no, que los resultados sean accesibles para el puablico. Selecciona tus

preferencias de idioma y haz clic en el icono "Siguiente paso: Preguntas".

Permite que las "Opciones de encuesta” tengan acceso a tu informacion de

Facebook con un clic en "Permitir".

Introduce la pregunta de tu encuesta en el cuadro de texto "Pregunta”. Elige si

deseas que las respuestas a tu encuesta sean de opcion multiple con una
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respuesta, de opcion multiple con muchas respuestas, casilla de texto o casilla

de comentarios. Escribe las opciones de respuesta haz clic en "Enviar".
Revisa las preguntas y las respuestas de tu encuesta y haz clic en "Siguiente™.

Selecciona la forma en que deseas que se publique tu encuesta y haz clic en
"Hecho".

Figura 45. Sondeos y encuestas

‘ + Add an option...

facebook Search Q Home Profile  Account v
F Adrian Graham News Feed Top News - Most Recent
5 Edit My Profile
Share: [5) Status & Question [ Photo ¢J] Link '3¥ Video Events See All
News Feed [
1 Messages Learn from your friends and others: [2 | What are you planning?
[ Events iWhere would you love to go on your next vacation? | B mirthdays: Julia Tzu, Liz Wagner
&0, Friends 6
~— Poll Options Create an Ad
A Questions Team ‘ + Hawaii ‘ Record. Then prep.
Be a top chef. Record
'x‘ Pokemor your favorite cooking
+ Paris, France
°5) Facebook PMs show and ;:(lay b;nk
as you cook with U-
W Social Questions | + Hong Kong | v;e;gs;@ S{un;ng at
Feed Team ‘ - 'mo for 6 mos.
+Add an option... ‘
More~ 9

=
E5 Questions ‘ + Add an option...

Game Requests 26 "
22 App Requests 16

More~ 8 Allow anyone to add options Ask Q@esllon

Bob Baldwin answered Austin S. Cresswell's question.
What album are you listening to the most right now?

I'm 50000 excited to see Toro y Moi tomorrow.

5 5 hours ago - Like - Comment - Share

Francis Luu
«cooooolddd — at Twin Peaks with Lisa Yang.

& 15 minutes ago via iPhone - Like - Comment

Fuente: Facebook.com

Figura 46. Sondeos y encuestas

Doppler

NEWS AGOSTO 2017

iSorprende a tus clientes
con las nuevas Plantillas!

¢Aun no has utilizado los ultimos disefios? Elige los que mas te gusten para
darles la bienvenida a tus Suscriptores y saludarlos en fechas especiales.

PRUEBALAS GRATIS

Fuente: Facebook.com
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Actividad 5

Una de las estrategias que se implementara es el de un simulador de ambientes
para decorar un ambiente con los muebles del Cenarhu, de esta manera

lograremos obtener mayor interaccion con nuestros usuarios.

Figura 47. Decorar un ambiente con los muebles del Cenarhu.

Fuente: https://home.by.me/es/casa-3D

Actividad 6

Realizar la revision de la Kpi que tiene la Fanpage para saber como estamos

con los Ranking.
Determinar mediante Facebook Insights: Es un aliado para crecer en Facebook

Para pagina de Facebook contamos con una completa herramienta de analitica
conocida como Facebook Insights que ofrecen valiosa informacién sobre
nuestra pagina y donde se recogen los principales KPI en Facebook. Ademas,
tienes la posibilidad de exportar todos estos datos a una hoja de Excel para

tratar la informacion mas comodamente y poder realizar tus analisis,
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Actividad

6.1

Todos los viernes con las personas encargadas de la pagina se hara la revision

de los datos estadisticos que brinda Facebook.

Figura 48. Revision de los datos estadisticos que brinda Facebook.

| Informacion general

Promociones
Seguidores

Me gusta

Alcance

Visitas a la pagina

Vistas previas de la
pagina

Resumen de la pagina Ultimos 7 dias ¢

Resultados del 29 de marzo de 2018 al 4 de abril de 2018

Nota: No se incluyen los datos de h
Pacifico. La actividad relativa a

Acciones en la pagina
28 de marzo - 3 de abril

Acciones en la pagina

Publicaciones
Eventos

Videos

Personas
Estadisticas locales

Mensajes

No tenemos

semana

Me gusta de la pagina
28 de marzo - 3 de abril

2

Me gusta de la pagina ¥ 33%

N

d relativa a las estadisticas se registra
gistra segin la zona horaria de tu cuenta pu

macién para mostrarte

Visitas a la pagina i
28 de marzo - 3 de abril

2

Visitas totales a la pagina ¥ 0%

n la zona horaria del

Exportar datos &

B Orgénico [ Pagado

Vistas previas de la pagina i

28 de marzo - 3

4

de abril

Vistas previas de la pagina & 100%

Alcance i
28 de marzo - 3 de abril

2

Personas alcanzadas ¥ 33%

N

Recomendaciones i

28 de marzo - 3

e abril

Interacciones con publicaciones Videos i Seguidores de la pagina i
28 de marzo - 3 de abril 28 de marzo - 3 de abril 28 de marzo - 3 de abril
11 1 2

Fuente: Facebook.com

Figura 49. Revision de los datos estadisticos que brinda Facebook.

Ver resultados
82.558

Acciones

Clics en la foto
! gusta de la pagina
Comentarios

ntenido compartido

18.189

I <
|

|::9

Aumenta el presupuesto y la duracion

Agregar 5,00 USD y 1 dia mas

Agregar 10,00 USD y 3 dias mas

Aareaar 15.00 USD v 5 dias mas

$20,00

SECCION DE NOTICIAS DE LA

COMPUTADORA

SECCION DE NOTICIAS DEL CELULAR

Centro Artesanal Huambalé
Publicidad - @

s Me gusta esta pagina

Este mes de oferta con el 20% de descuento

Estamos ubicados en la parroquia Huambal6 - cantén Pelileo comunicate a
los telefonos 0997170267 — 0999640067 — (03) 2864745

#ambato #pelileo #quito #ecuador #Dettaglio #Promociones #Muebles
#Decoracion #EstiloDeVida

© Al hacer clic en "Agregar presupuesto”, aceptas las Condiciones de Facebook. | Servicio de ayuda

Pr ionar otra pt Cerrar

Fuente: Facebook.com
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Figura 50. Revision de los datos estadisticos que brinda Facebook.

Organico | Pagado

9.687 82.558

2 91.510 persqg
e

Actividad reciente
Promocionada el 24 de mayo

Puablico: Ecuador
De Mauro Morales - Finalizada

Ver resultados
O Me encanta () comentar #> Compartir ®~

Q0% 1 mi Més antiguos

Fuente: Facebook.com
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Figura 51. Revision de los datos estadisticos que brinda Facebook.

o
n

Centro Artesanal
Huambalé

@cenarhu
Inicio

Tienda
Publicaciones
Opiniones
Videos

Fotos
Informacién
Comunidad

Eventos

Centro Artesanal Huambalé

il Me gusta

A\ Seguir @) Recomendar -

# Estado [8] Fotolvideo

Tienda

Publicaciones

Ver todos

s A o

% &
Centro Artesanal Huambal6 &

<‘

=@ Normalmente responde en unos
minutos

Li]

M2 ®O0 O

ngo (Ecuador)

Ver todo

dicar que les gusta
sta esto

stc
7 7 e chat(12)

Actividad 6.2

Fuente: Facebook.com

Analiza a tu competencia

Es importante conocer las ideas que tiene la competencia, y para ver qué

hace, realizar un analisis de las paginas de fans de nuestros competidores.

Para ello puedes apoyarte en herramientas como pueden ser:

https://serpstat.com y http://bit.ly/facebookoptimizacion , que te permitira

ver qué basquedas derivan tréfico a las paginas de fans de tus

competidores.

Para ello escribo la url de la pagina de fans de la competencia que quieres

analizar, y mira qué palabras vale le llevan trafico desde google.
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Figura 52. Revision de los datos estadisticos que brinda Facebook.

Positions Tracking

1. The complete research of SERP Rootdomeln ~ | wwewbramusa.com googleus v m
with advanced analytics -
2. SERP Historical Data e
Positions (T 10 000 pages
3. Keywords Grouping by tags @
4. Insights into traffic distribution Project | amw | Domain | bmwusa.com - Region | ush - phvatent | BMIN 3 ceres
among domains
No changes Improved Oropped New Lost Al
5. Serpstat shows the market share
o St 100 060 0 12 356 5342 106674 340000
©- Local Search Rank Distribution
Backlink Analysis @ &%
4%
Keywords Research @
2
e @ X -
0%
Competitor Research 9] y— it & positonExpor v
N Keywords Groups. ~ Pos ~ Volume ~Dyn  History
1 | omws seriest s x 1 40532 Lo p—

Fuente: Facebook.com
Actividad 7
Realizar con anticipacion la planificacion de presupuesto para camparias

Obtener mayor reconocimiento de la marca, que los usuarios se interesen por
la informacién de la marca, que mantengan conversaciones directas en la

plataforma.
Actividades 7.1

Los directivos de la asociacion en reuniones deberan establecer qué pots desean

por motivos estacionales, o simplemente por llegar a mas usuarios.

Las personas encargadas de la plataforma ya deben planificar que clase de
anuncio se establecera para que el usuario pueda recordar con mayor facilidad

la Marca Cenarhu.

Las imagenes o videos que se establezcan deberan contener paisajes con el
producto a ofertar de manera que los usuarios despierten en los usuarios el

deseo de viajar a conocer esta linda parroquia.
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Figura 53. Planificacion de presupuesto para campafias

‘resupuesto y calendario

ne cuanto quieres gastar y cuando quieres que se muestren tus anu

Presupuesto @  presupuesto diario ¢ 520,00

520,00 USD

El importe real gastado por dia puede varnar. @

Calendario * Poner mi oconjunio de anuncios en cinculacidn continuamente a partir
de hoy

Definir una fecha de inicio y de finalizacidon

Mo gastaras mas de $140,00 a la semana.

Muostrar opciones avanzadas

de

Ti controlas la fecha de facturacién,

Tu préixima fecha de facturacion es el 31 de mayo de 2018 A partir da entonces, se
16 facturara cada mes en la fecha que eljas

‘Selecciona una nueva fecha de facturacion:
3

En los meses mas coros, 5 e cobrara el aitmo dia

otmzar e O Tauraan ~
$25,00

Si aumentas tu limite, es posible que recibas una factura cuande gastes los primeres
$25,00 antes do quo so apliquo ol NUEVD IMito.

Cancelar rdar cat

O Procesa de paco de PayPal - Revisar pago - Op+

@ PayPet ine 1US | o paypalicom/checkonnno
P PayPal

iNo e3 usted?

Informacién de Facebook
Facebook Payments

Pagar con
[wisa] Visa x-9138

Desco utilizar Visa x-9138 para todas mis compras futuras
ntiondo qua osto mo pormita pagar mas,
pido, ya que no nacasio iniciar sesién an PayPal para
Iélar mi compra. Entiendo que si lengo saido en mi
Cuenta PayPal, este se utiizara para reslizar o pago primero
¥ que si mi método de pago preferido vencid o resulta
fochazado. FayPal roalizara of C2rgo a mi matodo do pago
da raspalde. Puado cambiar mi forma de pago prefarida o
ncslar esta autarizacin en cualquier momento en el Parfl
&n PayPal com

Aceptary con

Fuente: Facebook.com
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Presupuesto de Personal

Cuadro 28. Presupuesto de Personal

No. DESCRIPCION DE GASTOS MES # MESES VALOR
1 |[HOSTING 6.58 12 78.96
2 |DOMINIO 1 12 12.00
3 |INTERNET 24 12 288.00
4 |DISENADOR 42 12 504.00
5 [PROMOCION DE CAMPANAS 30 12 360.00
6 |COMMUNITY MANAGER 250 12| 3000.00
TOTAL 4242.96

Fuente: elaboracion propia

Centro Artesanal Huambalo
Publicado por Centro Antesanal Huambald 23 de mayo de 2017
@

Este mes de oferta con el 20% de descuento 1.314
Estamos ubicados en la parroquia Huambalé - cantén Pelileo comunicate a
s [\ 70267 — 099 7 — (07
los telefonos 0997170267 — 0999640067 - (03) 2864745 1.105 904
#ambato #pelileo #quito #ecuador #Dettaglio #Promociones #Muebles M "
#Decoracion #EstiloDeVida
52 47
o) .
4 1
-
2 2
i
33 27
118 116
21.335

Figura 54. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacion

91.510

19.712 0

Fuente: Centro Artesanal Huambalo
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Figura 55. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacion

Centro Artesanal Huambalé

Publicado por Vinicio Lucas 22 da junio de 2017 - Ambato - & 53.976
increibles precios y grandes descuentos solo aqui en CENTRO
ARTESANAL HUAMBALO ven, visitamos y llévate lo mejor de nuestra 936 =
parroquia artesanal.

Contactamos a través de whatsapp 0997170267 o comunicate llamando a 717 581 136
0999640067 — (03) 2864745 t Eny v
#muebles #artesanal #pelileo #huambalo #ungurahua

40 33 7
o 2

3 3 o
-

1 9 2
165 163 2
15.799

14.427 0 1.372

COMENTARIOS NEGATIVOS
2 b 0
0 r com 0 e

) |

Fuente: Centro Artesanal Huambalo

Figura 56. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacion

Centro Artesanal Huambalé nee
Publicado por Vinicio Lucas (7] - 22 de junio da 2017 - @ 29.137
Increibles precios y grandes descuentos solo aqui en CENTRO
ARTESANAL HUAMBALO ven, visitamos y llévate lo mejor de nuestra 563
parroquia artesanal
Contactamos a través de whatsapp 0997170267 o comunicate llamando a 490 433 57
0999640067 — (03) 2864745 O m f
#muebles #artesanal #pelileo #huambalo #tungurahua
19 15 4
O :
7 7 0
a7 47 0
9.541
8.998 0 543
0997170247 www.cenarhu.com SA oscn“n COMENTARIOS NEGATIVOS
. 1 Ocu 0 Ocu
0 0

Fuente: Centro Artesanal Huambalo
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Figura 57. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacion

Centro Artesanal Huambald
Publicado por Mauro Morales 4 de agosto de 2017 - @ 11.405 ». Jlcanzada
Centro Artesanal Huambal6 te espera
#Ecuador #Pelileo #Huambalé #Muebles #Estilo 3.185 Repro
76 v
47 14 33
nparti
0 0 0
en Er 3 or (
mpa
29 28 1
Veces que se En put r En cor
I mpa
207 «
© Enviar mensaje 90 8 109
| r c |
i tipo #
2 11.405 personas alcanzadas
COMENTARIOS NEGATIVOS
-,
a n

Fuente: Centro Artesanal Huambalo

Figura 58. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacién
Centro Artesanal Huambal6
Publicado por Cenfro Artesanal Huambalo 7] - 21 de agosto de 2017 - @ 39.929

Mantén la calma y disfruta de la vida!

Hora de renovar tu casa con productos elaborado 100% artesanal y precios 900 Reaccion entar BCaS U | ‘
de fabrica,
Gamma de salas, dormitorios, comedores y mas solo aqul 83’ ‘ ) 637 X 106

o gusta publicacic f n

Estamos ubicado en la parroquia Huambalé del cantén Pelileo... Ver mas

39 38 1

Orh 4 Eng 0 n

1 0 1

=M Eng conter
3 3 0

3§ Me asombr Eno -

1 1" 0

103 101 2

V Tu¢ En publicacic T nten
14.765

Boonartu

Fuente: Centro Artesanal Huambalo
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Figura 59. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacion

Centro Artesanal Huambalé
Publicado por Centro Artesanal Huambald 9 de septiembre de 2017 - @ 22.205 .

Mantén la calma y disfruta de la vida!

Hora de renovar tu casa con productos elaborado 100% artesanal y precios 332 rea menta as q ompartio ¥
de fabrica.

Gamma de salas, dormitorios, comedores y mas solo aqui 269 247 22
Estamos ubicado en la parroquia Huambalé del cantén Pelileo © Me gusts En publicack I SRR

Contactos al teléfono (03) 2864745 o escribenos directamente a nuestro
whatsapp 0997170267.... Ver mas

13 12 1
© Mo encan A
1 1 0
& Me divi f ibl ' )
\peistich
12 1 1
37 36 1
Mecedoras CLASICAS @ 0% @cenartii 5.013 ciics en pubi
. 4.262 0 751

folc

COMENTARIOS NEGATIVOS

Rendimiento de tu publicacién

Centro Artesanal Huambalé
Publicado por Centro Artesanal Huambald 23 de octubre de 2017 & 16,676 Personas alcanzad

SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS DEL 1 AL 6 DE NOVIEMBRE
CONTARA CON LA PRESENCIA DE MAS DE 30 EXPOSITORES del 257 Roacciones, comentarios y 1ue se compartic #
CENTRO ARTESANAL HUAMBALO EN LA EXPO TSACHILA 2017

VISITANOS Y CONOCE NUESTROS PRODUCTOS 100% 208 184 24
ARTESANALES. Ow En publi ‘ ’
Salas, comedores, dormitorios y mas
TE ESPERAMOS ... Ver mas 5 4 1

© Me En publi E tenid

ant

1 1 0

& N | Eng £

3 3 0

S m i f tenid

5 5 0

36 36 0

e 5 En publi En y
3.745 publicacion

3.136 0 609

Fuente: Centro Artesanal Huambalé
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Figura 60. Presupuesto de Personal

Rendimiento de tu publicacion

Centro Artesanal Huambalo
Publicado por Centro Artesanal Huambal® 12 de diciembre de 2017 - & 18_1 44 Pers
MOMENTOS IDEALES CON TU FAMILIA O AMIGOS ENTRE CENAS Y
BOCADITOS J™ & & iy 323
Semana COMEDOR...!I!
Visitamos en |a parroquia HUAMBALO a 15 minutos del cantén Pelileo & 242 219 23
... te esperamos!!!! O veg Enpe

Comunicate o escribenos directamente al WhatsApp J+]0997170267 y
obtén un descuento...!!!

ACEPTAMOS TARJETAS DE CREDITO... Ver més 8 ; 12 3
15 15 0
51 49 2
4.463
3.818 0 645
COMENTARIOS NEGATIVOS
2 ocu . 0
0 0

Fuente: Centro Artesanal Huambalo

ROI - IOR

Segun (Castell6 Martinez, 2012), la herramienta a evaluar es de la herramienta
Facebook Insights es la que permite evaluar la actividad y la presencia de la
empresa en la marca, en el Social Media. Lo importante en esta herramienta es
analizar visitas cualificadas; es decir los usuarios que realizan interaccion con la

pagina, como por ejemplo Facebook son:

-Usuarios: tendencia de los usuarios activos y tendencia de “Me gusta”.

- Actividad: paginas vistas, visualizaciones por pestafia y referencias externas
- Caracteristicas demograficas: sexo, edad, paises, ciudades, idioma, etc.

- Compromiso: impresiones de cada mensaje, nUmero de comentarios en el
muro en las publicaciones, porcentaje de comentarios recibidos y tiempo de

respuesta, etc.
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Cuadro 29. Encuesta

FACEBOOK
(Me gustas + Comentarios + Compartir) / N° posts en el muro
Tasa de engagament= -=-=-=-=c=s=cmememmmeme s oo e *100

Total fans

Participacion

Engagament= = -----m-ememeemmm e *100

N# total de Fans

Total de fans
en un afio No posts Fecha |Total de Me gustas + Comentarios + Compartir |Gasto en dolares
1 23-may 1314 30
2 22-jun 936 30
3 22-jun 563 30
3024 4 4-ago 76 30
5 21-ago 900 30
6 9-sep 332 30
7 23-sep 257 30
8 12-dic 323 30
Total 4701 240
1. (Me gustas + Comentarios + Compartir) / N° posts en el muro
Tasa de engagament= -----------mmmmmm oo *100
Total fans
587.625
Tasa de engagament = ----------m-mmmmmmmmmm e *100
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3024

Tasa de engagament = 19.43 % anual

2.
Participacion
Engagament pagina = --------------=-=-mm-mmm oo *100
Numero total de fans
mes 257 0.084986772 8.50|%
septiembre 3024
comparacion mes a mes
mes diciembre 323 0.106812169 10.7 (%
3024

Anélisis. Es recomendable que las paginas sean analizadas segun el criterio de la
persona encargada. Es decir, pueden hacer la evaluacion cada semana, mes, cada

campafa, y anuales para la correcta toma de decisiones
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Conclusiones:

Se analizo los tres Gltimos meses en donde se determina que el aumento
de los fans ha crecido de 2.200 a 3.071 fans hasta el mes de mayo, y su

contenido si es importancia para el fans.

Se realizO estrategias necesarias en la implementacion del plan de
social media en Facebook con el objetivo de mejorar relacion con los

usuarios y mantener la reputacion e influencia de la marca

Se reviso las métricas que nos facilita el Facebook Insights, y con la
comparacion de cada post, realizando comparaciones y analizando que
tan efectivo son los contenidos, y determinando el IOR de la pagina
que no son financieros, pero determinamos la presencia de la marca en

nuestros fans.
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ANEXOS
Disefio de Instrumento
Cuestionario

Estimado (a) Cliente, estamos en un proceso de mejoramiento en la calidad de
servicio, permita aprovechar unos minutos de su tiempo, para que Usted, sea parte
importante de nuestro cambio, contestar este breve cuestionario.

Objetivo: Conocer la percepcion del cliente internos frente a las Redes Sociales.
Evalué su nivel de conocimiento y grado de acuerdo en una escala de 1 a 5, donde
1 es muy poco, 2 es poco, 3 es regular, 4 es bueno y 5 es muy bueno

b) Disfrute Percibido

i Escala
Items
Muy Poco | Regular | Bueno | Muy
Poco Bueno
1. Usar Facebook es interesante 1 2 3 4 5
2. Usar Facebook me gusta 1 2 3 4 5
3. Utilizar Facebook es una buena
X . 1 2 3 4 5
forma de emplear el tiempo libre
4. El contenido de Facebook y su
aplicaciones despiertan mi 1 2 3 4 5
curiosidad
5. El tiempo que dedico a Facebook
. 1 2 3 4 5
es agradable y me hace sentir bien
a) Calidad Percibida
i Escala
Items
Muy de De Ni acuerdo En Muy en
acuerdo | acuerdo ni desacuerdo | desacuerdo
desacuerdo
6. Asocio esta marca con
la calidad de sus 5 4 3 2 1
productos
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items

Escala

Muy de
acuerdo

De
acuerdo

Ni acuerdo
ni
desacuerdo

En
desacuerdo

Muy en
desacuerdo

Estoy satisfechos con
todos los productos que
son producidos por la
empresa con esta marca

Las probabilidades de
que los productos de
ésta marca sean
funcionales es muy alta

La probabilidad que los
productos producidos
por la empresa sean
confiables es muy alta

10.

Considero que las
marcas de la
competencia son de
mejor calidad que ésta

GRACIAS

121




Permisos

Permiso Rechidos

=
h

MARIA GABRIELA DELGADO FIALLOS <inggaby 04@gmail.com> 12 mar. [
para jorge.pelayo (v

Cordiales Saludos

Por medio del presente, me diijo a usted para solicitarie de la manera més comedida me autorice citar y utiizar parte de fa informacion contenida en el articulo "La fortaleza de marca en los
corporativos del sector alimenticio en México

" ya que me es de mucha utidad para mi tesis, como es uno de sus constructos e ftems “Calidad Persibida’, ya que mi investigacion es sobre “"Percepeion de Facebook y Peroepeion de
calidad de marca” y que actualmente me encuentro desarrollando mi tesis de posgrado en la Universidad Técnica de Ambato, en Ecuador .

Por la favorable atencion, me suscribo.
Atentamente.

Gabriela Delgado Filallos.
INGENIERA COMERCIAL

Jorge Pelayo Maciel 14 mar. L
parami (v

Hola Maria Gabriela, tienes mi permiso. Te recomiendo contactes a la Maestra Janeth Zapari, ya que ella es la autora principal.

Jorge Pelayo Maciel, PhD

Presidente de la Academia de Comercio y Operaciones Intemacionales
Departamento de Mercadotecnia y Negocios Intemacionales

CUCEA, Universidad de Guadalajara

+52 33 3770 3300, ext. 25094

Permiso Reciidos X

=
(= [}

MARIA GABRIELA DELGADO FIALLOS <inggaby.04@gmail.com> 6 mar. ()
para fmiranda v

Cordiales Saludos

Por medio del presente, me dirjo a usted para solicitarle de la manera mas comedida me autorice citar y ufizar parte de fa informacion contenida en su articulo “Determinantes de la infencion
(e uso de Facebook en el proceso de decision de compra”ya que me s de mucha utifidad para mi tesis, como son dos de sus constructo e ltems “Facilidad de uso percibida e Intencion de
Us0’, ya que mi investigacion es sobre "Percepeion de Facebook y Percepeion de calidad de marca” y que actualmente me encuentro desarroliando mi tesis de posgrado en la Universidad
Técnica de Ambato, en Ecuador .

Por la favorable atencion, me suscribo.

Afentamente.

(Gabriela Deigado Filallos.
INGENIERA COMERCIAL

:I fmiranda@unex.es Gma W

parami

Buenos dias,
Tiene mi autorizacion para citar mi trabajo en su tesis.

Suerte con su investigacion,
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