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RESUMEN EJECUTIVO

El marketing digital se ha vuelto una herramienta de apoyo para las empresas
minoristas durante la pandemia del Covid 19, disefiada con el objetivo de que a través
del internet redes sociales mejore la comercializacion de los productos y el
posicionamiento de la marca en el mercado local, debido a que las microempresas de
alimento y bebidas de la zona 3 que comprende las provincias Tungurahua, Cotopaxi,

Chimborazo, Pastaza no cuenta con un proceso estructurado de marketing digital.

La investigacion se ha enfocado a una metodologia caulitativa y cuantitativa,
empleando un instrumento de recoleccion de informacion y se aplico a la poblacion
para generar una investigacion, se ha realizado una correlacion entre el marketing
digital y las empresas minoristas durante el Covid 19, esto ayudara a evaluar la

importancia del comercio electronico en los negocios.

En conclusion en la investigacion realizada de acuerdo con las encuesta se evidencio
que las empresas minorista dedicadas a la comercializacion de alimentos y bebidas en
la zona 3 contintan utilizando el marketing tradicional para promocionar sus
productos, se pretende dar a conocer a los microempresarios nuevas estrategias de
marketing digital que les permita ampliar su vision de negocio e incrementar sus

ventas.

En vista que la tecnologia ha evolucionado a nivel mundial, la mayoria de las empresas
tendrén su sitio de internet, podran acceder a comercializar sus productos y lograr

mantener una mejor relacion con los clientes.

Estas estrategias no solo ayudara a los microempresarias sino también a los

consumidores a tener facil acceso a sus compras via online.

PALABRAS CLAVES: INVESTIGACION, MARKETING DIGITAL, VENTAS,
INDUSTRIAS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS, COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR, PANDEMIA COVID 19.
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ABSTRACT

Digital marketing has become a support tool for small companies during the Covid-19
pandemic. Designed with the aim that through internet, social networks improve
marketing products and the positioning of brands in the local market. Due to the fact
that food and beverage microenterprises in zone 3 -which includes the provinces of
Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo, and Pastaza- do not have a structured digital

marketing process.

The research has focused on a quantitative and quantitative methodology, using an
information collection instrument applied to the population to generate an
investigation. A correlation has been made between digital marketing and small
companies during Covid 19, this will help to evaluate the importance of electronic

commerce in business.

In conclusion, in the research carried out according to the survey, it was evidenced that
the small companies focused on the commercialization of food and beverages in zone
3 continue to use traditional marketing to promote their products. It is intended to make
known to microentrepreneurs new strategies of digital marketing that allows them to

expand their business vision and increase their sales.

Given that technology has evolved worldwide, most companies will have their
website, will be able to access to market their products and achieve a better relationship
with customers. These strategies will not only help microentrepreneurs but also

consumers to have easy access to their purchases online.

KEYWORDS: INVESTIGATION, DIGITAL MARKETING, SALES, FOOD AND
BEVERAGE INDUSTRIES, CONSUMER BEHAVIOR, COVID-19 PANDEMI
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes Investigativos

Las sociedades de hoy experimentan un desarrollo vertiginoso gracias a las
tecnologias que facilitan la inmediatez en todos los procesos. Este acelerado
progreso tecnoldgico se pone mas de manifiesto en la comunicacién que ha

abierto las puertas a la era de la informacion digital (Adolpho, 2019).

En las zonas urbanas, mayormente, para nadie es desconocido el
manejo del celular como instrumento de uso diario en todas las edades aplicando
en la mayor cantidad de actividades, por lo que se ha constituido en una

importante herramienta para la aplicacion del marketing.

Con procesos definidos, direccionalidad, estudio de los receptores, analisis de
contenidos, el marketing ha tenido su mejor incubadora en esta era digital,
torndndose en un sistema imprescindible para el desarrollo de los mercados

(Mancheno, Bermudez & del Rocio, 2019).

El escritor Leon y Yoza (2019) senala: “ El Marketing Digital es el uso de
tecnologias digitales para crear una comunicacion integrada, dirigida y medible
que ayuda a adquirir y retener clientes mientras construye relaciones mas

profundas con ellas”

Esta comunicacion integral se da en funcion de las necesidades del receptor, es
decir los contenidos van direccionados a un publico especifico quien con un
movimiento del dedo decide si tomarlo o dejarlo, por lo que estos contenidos
deben ser lo suficientemente atractivos para ese publico determinado.

Aqui la importancia de conocer el marco teodrico sectorizado de diversas

locaciones



Las empresas que desean mantenerse activas y en crecimiento no pueden estar
fuera de esta era digital, por lo que muchas van implementando sistemas de
comercializacion que le llevan a tener un marketing digital efectivo (Olmo y

Gascon).

Los autores Leon y Yoza (2019), certifican que el uso del internet en una empresa
hace que sus actividades se realicen casi de forma inmediata, implementar un
sistema de marketing efectivo y medible permitirda que alcancen  clientes

potenciales.

En la actualidad el marketing digital es utilizado de una manera eficaz dentro de
los procesos de comercio nacional e internacional, empleando diferentes
estrategias para crear nuevos modelos de negocios, que puedan generar
oportunidades, por lo cual, es necesario desarrollar nuevos contenidos usando
como premisa las iméagenes fijas y moéviles (fotos y videos) para poder tener

mayor alcance con el cliente (Bricio, Calle, & Zambrano, 2018).

A través de las tecnologias digitales se puede generar un sistema que permita un
enlace mas directo entre el comprador y el vendedor de una forma planificada
que dé como resultado la retencidn de los clientes y la continuidad en el consumo

(Moro y Rodés, 2014).

Estrategias de marketing aplicado al marketing digital

El marketing cuenta con herramientas probadas que han sostenido y posesionado

importantes empresas a través de la historia. Sus propuestas de comunicacion han

permitido estrechar la brecha entre vendedor y consumidor tornandose en muchas

ocasiones en tratos personalizados que le ha llevado al consumidor a amar a una marca

o producto (Vicuiia, 2021).



Procurando no perder esta esencia de la comunicacion, el marketing digital utiliza la
velocidad de la informacion como su mejor aliado respondiendo casi de forma

inmediata a una sensacion, un deseo, una necesidad (Selman, 2017).

A pesar que a nivel mundial el marketing digital ya tienen su trayectoria probada, en
Ecuador atin esta en la fase de ganar la confiabilidad de los usuarios por lo que
las publicaciones con buenos contenidos serd una de las estrategias en las
microempresas de alimentos y bebidas, asi por ejemplo, las paginas web, los
correos electronicos, las redes sociales de temporada. Estas son formas ya
probadas en nuestra sociedad que daran una aceptacion a lo que ofrece las
empresa, Rodriguez Ardura dice en su publicacion: “El enfoque de las
estrategias de marketing digital es conocer como tomar decisiones por medio
de la utilizacion de canales digitales para cumplir con las expectativas que
existen para lograr una mejor propuesta de comunicacion de la empresa hacia

el cliente.

Alcance del marketing digital

La web es la parte fundamental para el desarrollo del marketing digital donde se

busca que se examinan aspectos como;

¢ Elmaximizar los beneficios de asociarse con intermediarios en linea como
portales y redes sociales.
e Explorar el marketing en los medios sociales como el Facebook, Google+,

LinkedIn y twitter.

Utilizar estratégicamente correo electronico, dispositivos moéviles, aplicaciones y

bases de datos como herramientas de comunicacion.

En la planificacion de las estrategias de marketing digital se realiza un redisefio

de los procesos de negocios para que se integren en una negociacion entre socios



y proveedores.

El alcance es importante puesto que toma en cuenta el grado de la necesidad que
combinan con los elementos de las estrategias marketing y de la tecnologia de
informacion, esto determina las mejores propuestas de valor que ofrecer en linea
alos clientes para cumplir con las metas planteadas por la empresa (Moschini,

2012).

La estrategia de marketing digital implica la seleccion de inversion en software,
hardware o funcionalidad y tecnologia que permite que se mejore la experiencia
con el cliente y asi lograr obtener resultado por medio de los canales digitales

(Andrade, 2016).

Las organizaciones que integran el marketing digital tienen un gran reto en las
estrategias de negocios puesto que utilizan el internet para sus campafas

promocionales (Perdigon, Viltres, y Madrigal, 2018).

Los desafios que se presentan para obtener recursos para el marketing el internet

e Obtener apoyo y presupuesto acordes con el consumo de medios de la

audiencia y el valor generado

e Conflictos de propiedad y tensiones entre un equipo de marketing digital

y el marketing tradicional

e Manejar e integrar la informacion del cliente con las caracteristicas y

comportamientos recopilados a través del internet.

e Estructurar el equipo digital especializado e integrado en la organizacion

Caracteristicas del Marketing digital

son:



El marketing digital tiene dos caracteristicas fundamentales como son: la

personalizacion y la masividad.

La personalizacion hace referencia a estos sistemas que se desarrollan con el fin
de crear perfiles con la informacién de los usuarios de manera detallada, como

por ejemplo, saber los gustos, las preferencias en la busqueda de compras.

Esta informacién se obtiene mediante féormulas logaritmicas que ha creado el

internet para intercalar toda la informacion que sea necesaria.

La masividad se refiere al volumen de interacciones, cuantos puede recibir esta

informacion y que distancias cruza para llegar al publico objetivo.

La masividad es fruto de una correcta organizacion de la informacion enfocada a
un publico definido ya que un publico satisfecho es el mejor multiplicador para

una mayor masividad y alcance (Selman, 2017).

Las 4 F's del marketing digital

Segiin Selman (2017), El marketing digital posee el modelo de las 4 F’s, Asi: El
flujo, La funcionalidad, El feedback, y la Fidelizacién

o Flujo: Es la experiencia que el usuario tiene al momento que entra a un
sitio web, atraido por la interactividad que este sitio ofrece, para que, asi
se cumpla con la dindmica que se le propuso al visitante.

o Funcionalidad: Hace referencia a una navegacion facil y util que el
usuario debe tener al momento de estar navegando en el sitio web, puesto
que, esta en camino de ser captado y no permite que el usuario se sienta

perdido y abandone la pagina.



e Feedback: Es el camino de ida y vuelta, es la relacion del usuario con el
sitio web, una linea recta que genera confianza, entre estos dos actores al
momento que se estd navegando.

e Fidelizacion: Es una relacion a largo plazo que establece el usuario con el
sitio web cuando el usuario estd convencido de que ese sitio web es su

mejor aliado y que le ha sido de provecho para despejar sus expectativas.

Clases de marketing digital

El marketing digital se aplica diversas estrategias en diferentes plataformas

digitales, existe cuatro clases de marketing digital.

Laweb 1.0

La web 2.0

La web 3.0

La web 4.0

El marketing ha ido evolucionando, el marketing 1.0 estuvo enfocado en el
producto, el marketing 2.0 es dirigido hacia el consumidor, mientras que el
marketing 3.0 se encamina hacia las necesidades de los consumidores con su

entorno (Duque, 2014).



Tabla 1Marketing web

Marketing web

Marketing web 3.0

Centrado en valores

Consumidor integral
Multidireccional

A

Fuente: (Castello, 2011).

Elaborado por: Sangoquiza, Karen (2021)

El marketing 1.0

Se centra en el producto y las estrategias que se utilizan van entorno a los
productos usando medios tradicionales como la TV, vallas publicitarias, prensa
la radio. El mensaje es directo y tiene el objetivo principal de tener venta
estandarizada para cumplir con las necesidades de las grandes masas este
marketing apareci6 a finales del siglo XIX se trata en las compras compulsivas
por parte de los consumidores sin que se toma en cuenta de los sentimientos y

emociones.

El marketing 2.0



Se centra principalmente en la interaccion entre las marcas y el usuario para satisfacer
las necesidades empleando medios tradicionales con la web, los medios digitales por
el internet, redes sociales dentro del consumidor y la marca se utiliza estrategia de
marketing que se centra en el consumidor y tiene como objetivo fidelizar creando un

vinculo emocional entre marca y el cliente.

La web 2.0

Son los sitios que se encargan de tener la informacion de manera directa con los
usuarios, para crear contenido util que brinde informacion a otros usuarios.
Existen dos tipos de web que es la estitica y la colaborativa que tiene la

interaccion con los usuarios.

e [aweb 1.0 trata de los usuarios que recibe informacion sin la posibilidad
que tenga interaccion.
e La web 2.0 es la posibilidad que tienen los usuarios para interactuar por

medio de blog, redes sociales y los medios sociales.

Las caracteristicas del web 2.0 se usan:

e Losblogs

e Redes sociales

e Contenidos agregado por usuarios
e Aplicaciones de web

e Software de servidores

Motores de bisqueda

e Buscadores en marketing web SEM

e Buscadores en posicionamiento SEO
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El marketing online

El marketing online se utiliza estrategias para promociona, comercializar los

productos y servicios que la empresa ofrece estas son:

e SEO

e SEM

e Marketing de contenidos

e Marketing de redes sociales
e Publicidad programada

e Marketing de influencers

La web 2.0 y medios sociales

La web 2.0 es el espacio de conversacion global con la participacion de los
clientes generando un consumidor critico, este es entonces un marketing
relacional, en donde los mensajes reciben la respuesta del cliente quien pasa a ser
la estrella méas que el mismo producto. Como respuesta la empresa logra la

fidelidad del cliente lo que le ayudara en su crecimiento (Castellé, 2011).

Las empresas que invierten en tecnologia Web 2.0 son aquellas que desean
mejorar la relacion con el cliente mediante la participacion creando medios
interactivos que le dan mayor poder a la marca, en consecuencia las redes sociales

son el modelo de comunicacion de este tipo de tecnologia.

Segun la AIMC (Asociacion para la Investigacion de Medios de Comunicacion)

confirmaba hasta el 2011, que el 60.3% ocupaban diariamente las redes sociales



siendo Facebook que la que tenia el 90% de preferencia, seguido por WhatsApp,

twitter y otras que van en crecimiento (Castelld, 2011).

El marketing 3.0

Tiene como proposito ayudar a mejorar los problemas globales para satisfacer las
necesidades de la sociedad sobre el consumismo, puesto que empresas buscan
cambiar las cosas por medio de valores que se determine a crear un mundo mejor.
Se emplea estrategias del marketing Green se dedica a los valores de conciencia

social y de medio ambiente.

Las estrategias de marketing Green se emplean para crear conciencia en la

sociedad y el medio ambiente.

Este tipo de marketing se centra en resolver las necesidades y los problemas de

los consumidores

El marketing 4.0

Se trata de realizar estrategias y pardmetros que se usen canales que existe para

lograr la geolocalizacion, big data.

También busca brindar informacion previa para los consumidores antes de que

realice la compra.

El marketing virtual utiliza las estrategias para conocer sobre que opiniones que
tienen los clientes potenciales acerca de los productos mediante el internet y redes

sociales.

El enfoque del marketing digital es que se genere la fidelidad y confianza con el
consumidor a través del marketing digital y medios online para lograr una

interaccion, para la utilizacion de la estrategia de marketing omnichannel que se
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trata se manejar los canales que tiene la empresa para atender con las necesidades

del cliente y buscar incluir nuevas herramientas tecnologias.

Actualmente en el marketing se usan nuevas tecnologias como el big data que
recopila datos de informacion en gran volumen por medio del internet o teléfono
y el mechine learning que se basa en el aprendizaje de manera automaticamente
mediante logaritmos estas estrategias se adapta a las necesidades de los

consumidores (Torres, 2018).

Con respecto a los canales se tiene que integrar a los consumidores por medio de
los medios sociales y digitales. Lo que busca el marketing es que el consumidor
tenga poder absoluto de acuerdo con sus necesidades usando canales

tradicionales y digitales.

Se usa la hiperconectividad que consta de la interconexioén entre personas,
lugares, organizaciones y objetos que busca dar a conocer un producto y crear la

accion de compra por medio de la atraccion o recomendacion.

El objetivo del marketing 4.0 es crear un impacto emocional con el consumidor

y lograr ganar fidelidad y confianza con el cliente.

Tipos de marketing digital

Para aplicar el marketing digital es necesario conocer los tipos de marketing que

existen en el mercado.

1. Marketing de contenido
El marketing de contenido es el mas utilizado en la actualidad, porque,
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busca crear valor a la marca, generando confianza a los clientes
potenciales para que se conviertan en clientes actuales, brindando
informacion a través de las redes sociales, por lo tanto, el objetivo es que
el usuario se sienta atraido hacia un buen contenido y que tenga una
interaccion con la marca para asi lograr incrementar las ventas de manera
efectiva y tener mayor rentabilidad (Calderén, Zarate, Zarate, y

Alarcon, 2016).
2. Inbound marketing

El inbound marketing es una estrategia utilizada para atraer al cliente
ofreciendo contenido util, relevante y de valor, es importante mencionar
que la metodologia utilizada es la combinacion de técnicas de marketing
y publicidad que tiene como objetivo que el usuario cumpla con el proceso
de compra hasta llegar a la transaccion final, por lo tanto, el inbound

marketing busca captar a clientes potenciales en un momento.

Por medio del inbound marketing el usuario tiene la facilidad de encontrar
su marca utilizando estrategias como: Blogs, SEO, Videos en YouTube,

podcast, webinars, infografias, entre otros.
3. Marketing Relacional

Este tipo de marketing tiene como objetivo entender al cliente, por lo cual,
busca tener una satisfaccion integral a largo plazo, es importante decir que,
el marketing relacional es el proceso que integra el servicio al cliente con
la calidad y el marketing, con el propdsito de establecer relaciones

rentables y duraderas con los clientes.

Mediante el marketing relacional las empresas conocen los gustos, deseos
y necesidades de los consumidores, ya que los clientes son el foco de las
empresas, el fin, es lograr captar clientes fidelizados a la marca que se
sientan identificados y asi puedan convencer a mas personas a que se unan

a la marca; esta herramienta se llama customer relationship management

(CRM) (Calderon et al., 2016).

4. Marketing Conversacional

12



El marketing conversacional consiste en crear una experiencia Unica en el
cliente y que esta sensacion pueda ser compartida con otras personas, por
lo tanto, el método que se utiliza es conversar con clientes actuales
conociendo lo que les agrada y no les agrada de la marca, en otras palabras,
hacer que los clientes potenciales se sientan atraidos hacia los productos

que la empresa ofrece (Ortiz y Mancheno, 2020).

La reputacion que la marca tiene es esencial dentro de un negocio, ya que,
esta genera una posicion privilegiada en la mente del consumidor y asi
logra aumentar las conversaciones entre el cliente y la empresa, la marca
ha llegado con diferentes tipos de difusion como: spots publicitarios,
merchandising, promociones, acciones en la via publica, o contratacion de

celebridades, etc. (Calderon et al., 2016).
Marketing de permiso

El marketing de permiso se basa en generar confianza de parte de la
empresa con el cliente, por lo tanto, este marketing es menos invasivo y
mas amistoso con el consumidor, por lo cual, el cliente brinda el

consentimiento para recibir las ofertas que ofrece la empresa.

Es importante mencionar que no a todos los usuarios les agrada la
publicidad via web, debido a que, la publicidad muchas veces es intrusa,
por lo tanto, el marketing de permiso hace que la publicidad sea mas
amigable y hace que la empresa tenga una posiciéon mas seria para el

consumidor (Calderon et al., 2016).
Marketing en buscadores o SEM

Marketing en buscadores son maneras de promocionar productos de una
empresa en los principales buscadores tales como: Yahoo!, Bing y Google,
entre otros. Para llegar a las primeras opciones de busqueda cuando los

usuarios requieran de un producto o servicio.

El aspecto fundamental de marketing en buscadores, es usar palabras y
frases claves para promocionar un sitio web y de esta manera llegar a los

clientes que verdaderamente necesitan el producto y el servicio de lo que

13



la empresa ofrece (Calderdn et al., 2016).

Tipos de buscadores

Cuando se ha identificado las palabras clave, el siguiente paso es obtener las

primeras posiciones en las paginas de busqueda que se le conoce como SERPs

Existen dos tipos de listado

e Listados organicos o naturales: son listados gratuitos que reciben clics,
estos anuncios aparecen en el centro de la padgina cuando el usuario realiza
una busqueda.

e Listados de pago: son listados de manera pagada que tiene una tarifa por
el clic, estos suelen aparecer en la columna derecha de la pagina (Kubik,

2016).

Como aparecer en los listados

Engloba dos tipos de marketing en buscadores

e Seo: Nos otorga resultados naturales de los buscadores, analiza palabras
claves para la optimizacion del posicionamiento a través de enlaces donde
se dirige paginas web de acuerdo con la necesidad.

e Publicidad en buscadores: Adquiere trafico por medio de la compra de
anuncios, en los principales buscadores como: google, Yahoo!,
AddWorks, Bings Ads, trata de usar la busqueda con palabras clave y/o
con la creacion de anuncios, a este se le conoce como Pay Per Click (PPC)

y Cost Per Click (CPC).

Ventajas y desventajas del marketing de buscadores
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Ventajas:

e Publico cualificado: A través de las palabras claves se puede llegar
a publicos motivados e interesados en el producto o servicio que ofrece la
empresa.

e Logro de objetivos: Con la ayuda de marketing de buscadores se alcanza a
cumplir con los objetivos del negocio como son: la generacion de ventas
y adquisicidn de clientes; a causa de que el internet es un gran mercado y
los buscadores se han vuelto el punto de partida para el consumidor.

e (Ganancias de visibilidad: Cuando se realiza una busqueda se llega a las
personas que se quiere alcanzar de manera inmediata, porque, realizando
una busqueda repetitiva se crea un impacto con la marca.

e Altamente medible: Recurriendo a herramientas analiticas web se
conocen grandes cantidades de informacion sobre lo que los visitantes
realizan al momento que se encuentran en el sitio.

e QGran rentabilidad: A diferencia de otros tipos de marketing el Sem te

ofrece una gran oportunidad.

Desventajas:

e Competencia en aumento: Con el aumento de usuarios en el internet se
esta dificultando posicionarse en el mercado por lo cual los primeros
tienen mayor ventaja.

o Siempre es nuevo: Con la constante evolucion se necesita que el
aprendizaje sea continuo.

o Resultados no inmediatos: Cuando se realizan campaiias no siempre los
resultados son de manera inmediata sino que requiere de algunos meses
para llevarlo a cabo

e Solo valido en la busqueda: Este marketing solo sirve cuando el publico

utiliza los buscadores (Calderon et al., 2016).
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Tendencias del marketing digital

De acuerdo a un estudio hecho por la agencia Sm digital se dispuso las siguientes

tendencias del marketing digital.

Con las nuevas tecnologias se consigue tener una mejor comunicacion de una
manera rapida y veraz entre el cliente y la empresa, ya que, en la actualidad las
personas estan constantemente conectadas en su teléfono utilizando las redes
sociales, esto ha logrado que, la empresa utilice esta herramienta para captar mas

clientes (Bricio, Calle, & Zambrano, 2018).

Contenidos fundamentados

Se trata de temas de conversacion que los usuarios usan, por medio de las

plataformas educativas utilizando imagenes que facilitan el aprendizaje,

El boom del movil y el comercio social

Se trata del uso permanente de los teléfonos moviles y la oferta de aplicaciones
que estan en un crecimiento para mover los mercados en todos los &mbitos. Estas
compafiias tecnoldgicas tienen como fin colocar productos y servicios a
disponibilidad las 24 horas que pueden ser vistos en todos los confines del planeta
y provocar la adquisicion de los mismos mediante diversas formas de pago,
aplicaciones como Facebook, Alibaba, Amazon entre otras se van posicionando

cada dia como los mayores ofertantes en América (Bricio et al., 2018).

La inteligencia artificial

Se denomina asi al sistema operativo creado por programadores en

computacion quienes a través de la interaccion de logaritmos permiten que los
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procesadores electronicos entreguen los resultados que buscan los usuarios.

No cabe duda que la inteligencia artificial ha facilitado la vida de las
personas ahorrando tiempo en procesos repetitivos y acortando distancias en la
busqueda de informacion, los procesos de produccidon con brazos roboticos en las

empresas en un claro ejemplo del desarrollo de la inteligencia artificial.

SEO

Es aquello que mejora la visibilidad de un sitio web, tras de este concepto hay un
profundo estudio psicoldgico del ser humano ya que se determina colores, lineas
imagenes fijas y moviles que atraparan la atencion del usuario para que busque y

se quede en determinado sitio web.

Tendencia social media

Es un mecanismo que permite que el usuario pueda comprar y vender los
servicios o productos a través de las redes sociales tales como: Instagram,
Facebook, etc. Este mecanismo también permite proyectos y gestion de empleos,

entre otros.

Los blogging

Es una herramienta que ayuda al incremento de busquedas mediante los
dispositivos moviles, en la cual consiste en descargar aplicaciones y usarlo desde

los teléfonos moviles.

Existen diferentes tendencias que engloban y agrupan a todas las aplicaciones del
comercio electronico de forma directa como indirecta, brindando una aportacion

al e-marketing para causar trafico y fidelizar a los consumidores de manera
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electrdonica.

Como hemos descrito hasta la presente, las redes sociales desde el punto de vista
del marketing son utilizadas como herramientas para hacer del marketing una
forma impactante para el cliente, es el nuevo canal para promocionar productos
y servicios que llegaran de forma mas répida y efectiva a los usuarios. El autor

(Bricio et al., 2018) sefiala las siguientes redes de mayor uso en América.

*Facebook; es el mecanismo que potencia y transforma al marketing digital, su

objetivo es la confianza con el usuario

*Twitter: Esta pagina brinda informacion réapida y dinamica para dar a conocer
en tiempo real noticias, ideas, opiniones, entre otras. Se usan perfiles privados y
libres que ayudan para que se pueda seguir a otros usuarios con el simbolo de

“@” que se le conoce como hashtag.

*LinkedIn: Red social orientada a profesionales, se enmarca en ese circulo
social para que compartan sus intereses y opiniones. Se cataloga como una red

definida a un publico especifico.

Otras aplicaciones han ido mas alla con la finalidad de posesionar un mercado de

consumo; aqui un ejemplo:
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Redes sociales basadas en el perfil

Tabla 2 Redes sociales basadas en el perfil

clientes. Las estrategias

la segmentacion.

AV

marketing digital es dar
conocer el producto y ganara
visualidad, lanzar proposiciones.
El principal objetivo es potenciar

El Facebook es la red social de
mayor uso por los usuarios. Para
tener un fan page brinda una
oportunidad para comunicarse la
empresa directamente con los

de
a

4

Fuente: (Bricio et al., 2018)

p

El twitter es la red social que
permite que el usuario este
informado de manera continta de
acuerdo con las cuentas que siga.
Mediante esta plataforma se
mantiene a los  usuarios
actualizados con la relacion de
los productos y servicios que la
empresa ofrece. Esta herramienta
es ideal para eventos, charlas o
cursos en tiempo real. Se usa las
el uso de la difusion para ofertas
especiales también es la
herramienta de comunicacion
interna.

Elaborado por: Sangoquiza, Karen (2021)

Redes sociales visuales
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El linkedIn es la plataforma
100% profesional que permite
contactar a un grupo u
individuos con el interés de
buscar empleos y generar lazos
profesionales. La red social se
centra principalmente en los
negocios  para  lograr el
posicionamiento de la marca en
el entorno empresarial. Es una
base de datos profesionales de
200 paises. La publicidad que
segmenta con un costo de las
cuentas Premium.
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Tabla 3 Redes sociales visuales

(1111 Tube

El YouTube es la plataforma
audiovisual con mayores tasas de
audiencia esto ayuda a los negocios.
La red social tiene principales
dificultades en la  gestion de
contenidos que se comparte de manera
audiovisual dificulta la relacion del
material con otras redes sociales.
YouTube es la principal plataforma de
video online que por medio de la
gestion adecuada llega a grandes
multitudes de visitas de usuarios con
un mayor impacto.

Instagram es la red plenamente visual

A /
Fuente: (Bricio et al., 2018)

Elaborado por: Sangoquiza, Karen (2021)

Este acelerado crecimiento digital ha tenido sus promotores llamados motores
de busqueda quienes cada dia van abriendo camino a otras aplicaciones, es el caso
de Google en donde el usuario inicia su recorrido y se sumerge en el mundo de

la tecnologia.

Un claro ejemplo del papel que juegan las redes se puede ver en el crecimiento
de las PYMES (Pequefas y Medianas Empresas) que a raiz de un
emprendimiento han logrado por las redes sociales, crecer en todo el mundo con

novedosos servicios y productos.

Esto demuestra que el Marketing Digital tiene un progreso agresivo que lo

mide en fases guias como son:

Bajo el concepto de vender: Se utilizan estrategias de ventas y promociones a
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gran escala por medio del desarrollo de estrategias.

Bajo el concepto de produccion: Se busca mejorar la produccion por medio de la

calidad de manera eficiente a través de los canales de distribucion.

Bajo el concepto de marketing para la sociedad: establece las necesidades y
deseos que tiene el mercado para brindar una mejor satisfaccion con los clientes

ante la competencia.

Bajo el concepto de marketing en el desempefio laboral: Incluir a personal que
posea conocimiento de marketing para que desarrollen herramientas tecnoldgicas

para la eficiencia de la empresa.

Nuevas tendencias de marketing digital

El Marketing Digital estd evolucionando constantemente y en la actualidad las
empresas estan creando sus propias plataformas para vender y comercializar sus
productos y servicios de manera directa o indirecta a los usuarios (Pozo, 2018).

Aqui algunas de ellas:

Video marketing

El contenido de esta técnica son los audiovisuales que ayudan a promocionar una
marca estos videos pueden ser de testimonios, informativos, formales, terceras
personas que demuestren el uso y el funcionamiento que tiene el producto para
los usuarios para dar a conocer lo que estan comprando o desean adquirir

(Montes, 2020).

Chat boots

El chat boots se usa para la interaccion con el usuario de manera automatica, el
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chat debe tener una personalidad y responder emocionalmente mediante una serie
de comandos creados por el chatbot. La diferencia se da en la forma que se

responde a las preguntas.

Los chatbots son los asistentes virtuales que simulan a un hablante humano que
interactuan con los usuarios brindando informacion de los productos a los

usuarios de manera automatica (Piedra y Cordero, 2019).

Busqueda por voz

La busqueda de voz representa el 22% de las blisquedas totales se realiza por
medio del Google o sistemas de Alexa de Amazon por lo cual representa millones

de busquedas mensuales para alcanzar el mercado mediante el SEO.

Contenido con micro influencers

Los influencers tienen un gran impacto en las redes sociales y marcan su
diferencia al nimero de seguidores, el micro influencer tiene alrededor de 500 y
10 mil seguidores en su comunidad. La interaccidon que tiene los micro influencer
poseen mediante los likes, comentarios, interaccion de historias, escribir via
mensaje directo, interactuar videos en vivo y comprar a través del codigo del
influencers. Cuando se invierte en un post se obtiene éxito con una menor

inversion y llegar a un publico mas objetivo (Montes, 2020).

Los factores que influyen para que una organizacion escoja a un influencer se
basa en los seguidores reales que este posee y la segmentacion a la cual se dirigen

como son: estilo de vida y sus gustos.
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El marketing en tiempos de COVID

En el 2020 la forma de vida de las personas cambio, por el Covid -19, varias
empresas tuvieron que cerrar sus puertas y tuvo un impacto negativo en la
economia de varios paises, cabe mencionar que en el marketing se hicieron varios
cambios para adaptarse a las necesidades de los clientes, debido a las nuevas
normas de bioseguridad establecidas, esto generé que las empresas busquen
nuevas formas de innovacion para llegar a una relacion con el cliente (Labrador,

Suarez y Suarez, 2020).

A raiz de la pandemia se acerca una nueva normalidad, que obliga a las empresas
a crear nuevas actividades comerciales para la supervivencia de las

organizaciones.

Anteriormente los negocios estaban camino a la digitalizacion pero a causa de la

pandemia se aceleraron los procesos para llegar al cliente.

En el marketing digital se implementaron estrategias creativas para llegar a los

usuarios como: E- business o B2B.

El 80% de empleos formales es por medio de pequeias y grandes empresas, esto
hace que todas las empresas tengan que enfrentar la crisis que se genero a raiz del
Covid 19, la cual obligd a que varias empresas quebraran pero en el sector de
alimentos y bebidas se increment6 las ventas y su produccion durante la
pandemia, esto representa su manufactura en el 38% de las industrias en el
Ecuador, es importante mencionar que el sector ha obtenido crecimientos
positivos pero en los afios 2009 al 2015 obtuvo bajo crecimiento con variaciones

de 0,4%, 0,4% y 0,02.
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Evolucion y participacion en el PIB
sector industrias alimentos y bebidas
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llustracion 1 Evolucion y participacion en el PIB

Fuente: (Ekos, 2018).

En el 2017 y 2018 las proyecciones se mantienen en el crecimiento econdmico y
tiene una mayor participacion en el PIB con tasa del 4,4% y 5% en el transcurso
de estos afios ha aumentado del 4,7% al 6,1% pero la evolucion del sector

depende de la demande interna y el comercio exterior.
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Composicion de la industria
de alirnentos 2014
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llustracion 2 Composicion de la industria de alimentos 2016

Fuente: (Ekos, 2018).

La industria de alimentos se compone por un 27% en procesamiento y
conservacion de pescado, camarones y otras especies esto quiere decir que esta
categoria tiene una participacion relevante dentro de la industria de alimentos, la
segunda categoria que mas se destacada son 14% en productos carnicos los cuales
son alimentos mas consumidos en los hogares , seguido por 10% grasas y aceites,
8% productos lacteos, 6% panaderia, 4% molineria, 15% bebidas, y finalmente

16% en la categoria de otros productos alimenticios.

La gran produccién de alimento es el procesamiento conservacion de pescados,
camarones tiene una participacion relevante con u pero del 27% que se orienta a
la exportacion, los productos carnicos son la segunda activada mas destacada que

representa el 14% de los alimentos con mas consumidos en los hogares seguido
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de las grasas y aceites con el 10% representa en las diferentes bebidas que se

ofrece, con un 8% la participacion de lacteos (Ekos, 2018).

En la época de la pandemia incluso exista desempleados a nivel mundial se
perdido 400 millones de empleos del cual 15 millones corresponde a
Latinoamérica mientras que el Ecuador seglin el reporte de la INEC muestra el
crecimiento del 5% de desempleados lo que representa a 90 mil personas que
quedaron desempleados en el periodo de 12 meses también en la pandemia se
incrementd con el 51.1% de personas con empleo informal esto hizo que las
empresas se adapten a los cambios generados por la pandemia, debido al
confinamiento los empleados tienen que realizar teletrabajo e incluso adoptar
horarios flexibles, es decir el efecto que ha causado la pandemia es que las
personas busquen nuevas formas de resolver problemas y vivir su dia a dia

(Labrador et al.,2020).

La pandemia ha impulsado a que las personas prioricen la necesidad hacia la
salud y esto ha cambiado en que el consumidor realice sus compras basadas en la

piramide de necesidades de Maslow.

El hombre es considerado como un ser adaptable a las épocas y lugares donde le

ha tocado vivir, este modelo se basa en la psicologia social de Veblen.

En razén de estas circunstancias muchas tiendas fisicas han establecido nuevos
modelos de negocios como paginas web, redes sociales y en diferentes medios de

comunicacion online (Freire y Mancheno, 2020).

La persona como individuo ofrece sus servicios profesionales de consultoria por

medio de las diferentes redes sociales que existen en la actualidad.

Ha disminuido la inversion de las empresas en cuanto a métodos tradicionales y

se han orientado al Marketing Digital adaptandose a esta nueva manera de
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comunicacion.

El Marketing Digital en Ecuador

La pandemia a nivel mundial fue declarada el 11 de marzo del 2020 por la
Organizaciéon Mundial de la Salud (OMS), en efecto los paises decidieron
declarar el estado de excepcion para evitar el incremento de personas infectadas

por el virus Covid-19.

Mediante el estudio realiza por la CEPAL declara que, el covid-19 ha generado
crisis de corto y largo plazo en el rea econdmica y social que tiene que resolver
cada pais a nivel mundial, en América Latina y el Caribe la economia decrece en

-9.1% en el ano 2020.

En el Ecuador la suspension de la jornada laboral presencial de los sectores
privados y publicos produjo pérdidas que se estiman en 2000 millones de dolares

como resultado el PIB estaba en 3.5%

Los mas afectados en esta crisis son las empresas publicas y privadas que ofrecen
productos y servicios suntuarios los cuales se vieron afectados en sus ventas y
por consiguiente el sector productivo sufre un estancamiento econémico que

busca hoy una salida urgente.

La Tecnologia Digital surge como el salvador oportuno en esta época de crisis,
el trabajo en linea ya no es una opcidn, pasé a ser una prioridad para combatir el

problema de estancamiento.

Es importante mencionar que el Covid-19 provoca un impacto en el
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comportamiento del consumidor mediante la mediciones que se relacionan con
los factores personales, sociales, psicologicos y culturales (Labrador et al.,

2020).

El Marketing Digital en las PYMES del Ecuador se ha tornado en una
herramienta fundamental para dar a conocer a las empresas, marcas y productos

como un aliado estratégico para su crecimiento.

Tanto los organismos reguladores como los socios que conforman una PYMES
se dedican cada dia a la capacitacion y dominio de esta tendencia destinando un

rubro importante para este accionar (Arteaga, Coronel y Acosta. 2018).

Los efectos que provoco el Covid-19 en el mundo son significativos y evidentes

Marketing Digital y Medio Ambiente

Un estudio revela que el comportamiento del consumidor tiene relacion con la
sostenibilidad y la biodiversidad, esta es una conexion que tiene el medio

ambiente con las decisiones de los consumidores.

En la actualidad las personas conocen los problemas ambientales y lo que
las compras afectan , los usuarios de internet, no compran por comprar sino que
hacen un breve anélisis de la afectacion que puede causar su producto en el medio
ambiente, un claro ejemplo es el uso de fundas plasticas, o el uso de aerosoles.
Ante esta realidad las empresas deben considerar en el empaquetado de sus
productos esta nueva realidad y para la venta, también deben implementar

estrategias ecologicas.

Otros factores del comportamiento del consumidor es el estilo de vida que va
ligado a su personalidad. Ejemplo: un obrero de la construccion no va a buscar

pasajes de avidon de primera clase, si busca un viaje lo hard en clase estandar
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porque no le hace falta algo mas para sentirse mejor y cumplir su objetivo, pero
una estrella del cine, por todo lo que le rodea debe llevar un estilo de vida distinto
y por ende sus preferencias seran distintas. Este factor es también prominente en

la compra de productos (Labrador et al., 2020).

De acuerdo a este ejemplo vemos que todos los consumidores no son iguales

puesto que tienen diferentes factores internos y externos.
Factores Internos - percepcion, aprendizaje, motivacion e impulso,

Factores Externos-estratos sociales, aspectos demograficos, grupos de referencia.

Estrategias de marketing Digital

El marketing digital desempefia un papel fundamental que brinda respuesta a las
empresas para lograr una evolucidn constante del impacto que tiene la marca en

los consumidores.

En la actualidad el marketing digital se ha vuelto de suma importancia en las
empresas no solamente los que venden en internet si no todas las empresas puesto
que en las empresas es indispensable que se implementen las estrategias para

llegar a impactar en la mente del consumidor (Membiela y Pedreira, 2019).

Para que se cumpla sus objetivos, estas son las principales estrategias:

Web corporativa - tienda online

El marketing estd comprometido con establecer la relacion con los consumidores
para dar a conocer las marcas a través del internet, por lo que la mayoria de las

empresas han optado con la creacion de una pagina web en cumplimiento al
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circulo de comercializacion con la finalidad de crecer en su rentabilidad.

Para la elaboracion de un sitio web se debe tomar en cuenta una serie de factores
y herramientas que den una identidad propia a la empresa respetando en derecho

de autor en todos sus contenidos.

Wordpress

Es una programacion para paginas web donde se generan los contenidos y maneja
las funciones de la plataforma con el objetivo de hacer mas facil la comprension
del usuario. Esta programacion esta disponible en version gratuita y de pago de

acuerdo con las necesidades del usuario.

WooCommerce

Es la herramienta para crear una tienda online de manera gratuita funciona
juntamente con Wordpress se lo conoce como plugin. Son diferentes formas de
pago para compras en linea, entre la mas popular esta PayPal que acepta compras

con tarjetas de crédito y débito.

Blogs

Es un tipo de web donde se visualiza textos como las entradas, imagenes y notas
estas pueden ser en orden cronolédgico, es decir que el blog le ayuda a agrupar

articulos, opiniones de los usuarios y toda informaciéon que considere relevante.

El blog determina el publico objetivo en la que hallara posicionamiento la pagina
web de la empresa por lo que para su realizacion debe tener una debida

planificacion tomando en cuenta las normas bésicas del SEO.
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Redes Sociales

Son el medio de comunicacidon mas importante en la actualidad, la que genera la
interaccion entre personas que comparten las mismas preferencias y con las

cuales comparten mucha informacion.

Las redes sociales es el contacto directo entre clientes y usuarios que conforman
comunidades que guardad la fidelizacion entre si, por lo que las empresas que
ven una fortaleza en las redes sociales, deben mantener publicaciones constantes

que atraiga el interés de sus seguidores. (Membiela y Pedreira, 2019).

Existen dos tipos de redes sociales la que estan basadas en perfil y las visuales

Redes Sociales basadas en perfil

Tabla 4 Redes sociales basadas en el perfil

El Facebook es la red social de
mayor uso por los usuarios. Para
tener un fan page brinda una
oportunidad para comunicarse la
empresa directamente con los
clientes. Las estrategias de
marketing digital es dar a
conocer el producto y ganara
visualidad, lanzar proposiciones.
El principal objetivo es potenciar
la segmentacion.

AV

interna.
A\

El twitter es la red social que
permite que el usuario este
informado de manera continta de
acuerdo con las cuentas que siga.
Mediante esta plataforma se
mantiene a los  usuarios
actualizados con la relacion de
los productos y servicios que la
empresa ofrece. Esta herramienta
es ideal para eventos, charlas o
cursos en tiempo real. Se usa las
el uso de la difusion para ofertas
especiales también es la
herramienta de comunicacion
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El linkedin es la plataforma
100% profesional que permite
contactar a un grupo u
individuos con el interés de
buscar empleos y generar lazos
profesionales. La red social se
centra principalmente en los
negocios  para  lograr el
posicionamiento de la marca en
el entorno empresarial. Es una
base de datos profesionales de
200 paises. La publicidad que
segmenta con un costo de las
cuentas Premium.
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Fuente: (Membiela y Pedreira, 2019).
Elaborado por: Sagoquiza, Karen (2021)

Redes Social visual

Tabla 5 Redes sociales visuales

El YouTube es la plataforma Instagram es la red plenamente visual
audiovisual con mayores tasas de que capta la atencién a través de
audiencia esto ayuda a los negocios. publicaciones de imagenes de manera
La red social tiene principales sencilla. La visualidad que se obtiene

dificultades en la gestion de
contenidos que se comparte de
manera audiovisual dificulta la
relacion del material con otras redes
sociales. YouTube es la principal
plataforma de video online que por
medio de la gestion adecuada llega a
grandes multitudes de visitas de
usuarios con un mayor impacto.

" /
Fuente: (Membiela y Pedreira, 2019).

Elaborado por: Sagoquiza, Karen (2021)

Los buscadores SEO (Search Engine Optimization)

Para navegar en la web se necesita de motores de busqueda, para mejorar la visibilidad
de los buscadores se tienen que priorizar los recursos de informacién, encuestas
realizadas por el Instituto de Internet de Oxford en el 2011 mostré que el 61% de los
usuarios usan motores de busqueda, también el estudio de Guillaum Sire encontré que
el 40% de usuarios utilizan buscadores y el Instituto Reuters ratifica que los buscadores
son vitales para la encontrar la informacion por lo que cada buscador compite por su
posicionamiento en este mercado digital competitivo (Rojas, Molina y Valladares,

2021).

Estrategias de SEM
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(Search Engine Marketing) EI SEM es el método para posicionarse en e-
commerce en los buscadores. Entonces, el SEM es el posicionamiento pagado
como herramienta digital para crear anuncios y asi aparecen en primer plano en

los buscadores.

Las herramientas para crear anuncios pagados y lograr un posicionamiento son:

Google AddWords y Google Shopping.

Tabla 6 Herramienta del SEM

/

Herramientas del SEM

El Google AdWords tiene la
diferencia es que se conoce como
anuncio y aparece en la parte
superior, inferior y lateral de la
pagina.

A vy

/

El Google Shopping aparece de
igual forma los anuncios en la
pagina con el formato de texto lo
cual consta de toda la informacion
completa del producto con el

precio y la tienda online.
A /

Fuente: (Rojas, Molina y Valladares, 2021)
Elaborado por: Sangoquiza, Karen (2021)

La ventaja al usar el SEM es segmentar en el mercado a un grupo especifico para

tener clientes potenciales que deseen el producto que la empresa ofrece.

Las herramientas descritas segmentan el ptiblico objetivo con los pardmetros de

area geografica y dispositivos con mayor visibilidad.
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La website

Es otra herramienta que usa la publicidad digital, son banners disefiados al
tamafio que exigen las aplicaciones web, su propdsito es atraer trafico en la
pagina y que el pago sea por un clic que mejorara la rentabilidad de la empresa.
Mediante estudios se ha confirmado que la publicidad grafica es efectiva por lo
que ahora estan en todas las redes sociales y causan el impacto de acuerdo al

publico al que va dirigido (Membiela y Pedreira, 2019).

Impacto del Covid-19 en la gestion de ventas

En el 2020 la Organizacion Mundial de la Salud declaré a la COVID-19 como
una pandemia y los paises decidieron tomar restricciones para evitar la
propagacion de la misma. Por todos los frentes, esto cambié radicalmente la
realidad econémica y nos vamos adaptando a una nueva realidad en donde la

tecnologia del internet juega un papel preponderante.

Evolucion de las ventas en la actividad economica
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Tabla 7 Evolucion de la ventas

Tabla 1: Variacion ventas marzo y abril 2020-2019

Variacion absoluta (USD millones) Variacion (t/t-12) i ;
Rama de actividad Parg::g;:;;én
I econdmica ’ | Acumulado | I ‘ p(abril] I
mar abr mar-abr mar abr
G | Comercio i =900 -2.076 -2976 | -20,7% -45,6% 40,9%
¢ | Industrias -354 -866 1.220 AT7% | -40,6% 19,3%
manufactureras
_____ Agriculh]ra, - a - a - -
A | ganaderia, 27 -110 -136 -3.3% -12,4% 9.4%
silvicultura y pesca
Explotacion de minas o o o
B y canteras -7 -74 -81 -1,8% -18,7% 4.,6%
Transporte y
H aimacenamierto 111 -235 -346 -26,1% -49,8% 3.9%
_____ Actividades B B . B i i
K | financieras y de =31 -107 -138 -9,9% -33,4% 3.4%
_____ seguros. ) B B ) B ) )
Informacion y
J comunicacién -43 -90 -134 -13,8% -27,3% 3.2%
[ | Actividades de B ] B . B i i
Q | atencién de la salud -34 -105 -138 -14,3% -39,1% 2.5%
_____ humana B B ) B ) )
Actividades
M | profesionales, -84 -151 -236 -28,5% -50,3% 2.4%
_____ cientificas y técnicas | B . N . .
F | Construccion -116 -251 -367 -37,5% 67,1% 2.2%
~ Otms 191 | 457 647 | 207% | -48,0% 8.2%
L Total sociedades -1.896 | 4.523 | -6.418 | -183% | -412% | 100% i

Fuente: Calculos DT-CIP en funcién de datos SRI — Elaboracién: DT-CIP

* Informacion adicional bajo pedido

Fuente: (Gestion Digital, 2020).

En las industrias manufactureras las ventas totales en abril ascendieron a $1.2268

millones en el 2020 comparando a abril del 2010 con la variacion del -40,6% que

equivale a $866 millones, mientras que en el sector comercial disminuyo las

ventas por $2.07 millones en abril con una variacion de -45.6% en el 2020 a causa

de la pandemia del COVID-19 (Gestiéon Digital, 2020).

Factores de desempeiio comercial

Las fuerza de ventas son los responsables de establecer e implementar estrategias
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de marketing y ventas mediante la estructura organizacional con los roles que

estan definidos para realizar actividades que impulsen las ventas. El desempefio

de los vendedores se evalua de acuerdo a lo que vendan utilizando todos los

nuevos mecanismos del marketing.

Este es un nuevo sistema de ventas pos pandemia:

1.

Prospeccion: las llamadas en frio, correos electronicos

Clasificacion: conversaciones iniciales encaminadas a filtrar a los

prospectos.
Oportunidades avanzadas: discusiones con oportunidades clasificadas
Cierre: pasos finales para negociar y cierre un acuerdo

Postventa: servicio, cumplimiento de pedidos, posible personalidad y

actividades de implementacion.

El cumplimiento de estos puntos tiene 3 pilares fundamentales; gestion, métricas

y metodologia. Las empresas han usado el teletrabajo para que sus trabajadores

usen la teleconferencia comercial como fuerza de venta (Bullemore y Cristébal,

2021).

1.2 Objetivos

Objetivo General:

Analizar la estrategia de marketing digital comercial como respuesta del sector
de alimentos y bebidas al por menor durante la pandemia del COVID 19 de la

zona 3.

Objetivo Especifico:

Sustentar de forma teodrica los principales ejes de la transicion a través del

marketing digital en época de pandemia.
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e Examinar la situacidon actual del sector minorista de alimentos y bebidas en la
pandemia COVID 19 mediante una extraccion de datos con medios digitales
mediante la investigacion de campo de la zona 3.

e Sugerir estrategias de marketing digital para la comercializacion como

respuesta a las necesidades en el sector de alimentos y bebidas de la zona 3.

1.3 Problema de Investigacion

Planteamiento del problema

A lo largo de los afios se ha utilizado el marketing “tradicional” por los beneficios
que este generaba, pero las empresas que antes realizaban este tipo de marketing
tenian limites y conforme pasaba el tiempo la tecnologia ha ido mostrando nuevos
caminos. Es importante mencionar que, la presencia de la pandemia, COVID 19,
ha acelerado este proceso debiendo cubrir muchas necesidades desde los
domicilios, haciendo que los marketeros se ajusten a la nueva normalidad con las

herramientas disponibles.

De esta forma aparece el Marketing Digital para este tiempo
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Tabla 8 Como afecta el Covid a las empresas

Las ventas de
las empresas

cayeron un
50%
17% de las
empresas
invirtieron en
programas
informaticos o
soluciones
digitales.
eraes Como afecta
el COVID-19 a
las empresas
en todo el
34% de las mundo
empresas
aumento el uso de
internet, medios
sociales o
plataformas
digitales.
11% de las
empresas
despidieron
personal

Fuente: (Banco Mundial 2021)
Elaborado: Sangoquiza, Karen (2021)

Segun datos recopilados por el Banco Mundial en el periodo de octubre del 2020
a enero del 2021, el 50% de las ventas de las empresas cayeron, es decir que las

utilidades se redujeron a un 27% y aun asi muchas empresas mantuvieron a sus

trabajadores.

La reduccion de horarios y sueldos afecta de forma directa a la produccion  por
lo que las empresas para recuperarse han tenido necesariamente que optar por
soluciones digitales en especial los paises subdesarrollados llevando asi al uso

del internet para ventas un 34% y destinando hasta un 17% para campafias en
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redujeron un

27%

65% las
empresas
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los horarios o
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redes sociales (Banco mundial, 2021).

El1 70% de las empresas que tiene bajo ingreso seialan que la falta de informacion
en el area digital es el principal obstidculo para acceder a este nuevo tipo de

mercadeo y 1 de cada 10, reciben algin apoyo del gobierno.

Considerando que toda empresa tiene como principal objetivo el crecimiento de
sus ingresos, el mercado digital se ha vuelto una prioridad, las ofertas cada dia
mejoran en el internet y la modernizacion de los teléfonos méviles son los retos
que tiene que asumir el empresario de hoy para no desaparecer del mercado con

sus productos o servicios (Kutchera, Garcia y Fernandez, 2014).

Es aquel que va relacionado con la expansion y utilizacion de la tecnologia.

En virtud de la expansion del marketing digital en Latinoamérica, los ser servicios

online generan una importante facturacion anual de las empresas.

Las estadisticas mencionan que con el transcurso que marketing digital serd una
herramienta util tanto en el presente como el futuro, ya que nos ayuda a
incrementar las ventas y posicionarse en el mercado, las diferentes plataformas

online permitiran a las empresas a ser mas competitivas.

En Latinoamérica se ha reflejado el crecimiento del el entorno digital en los
mercados segun los datos recolectado en el transcurso de los afios de diferentes

estudios del mundo digital en el ambiente dinamico (EUDE. 2019).

Sin embargo, la expansion del Marketing Digital no es de hoy, en el 2019 hubo
una inversion de 7465 millones de dolares, mientras que en el 2010 la inversion

era de solo 1000 millones de ddlares, lo que significa que ya antes las empresas
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tenian una gran proyeccion en esta tendencia.

En Latinoamérica en el 2020, cinco paises evidenciaron el incremento del uso de
la publicidad en el internet como en primer lugar tenemos Colombia un 11,2%
seguidamente de Chile con 5,9%, Brasil con 5.2%, Argentina con 4,4% y en
México con 4,1% (Semymas. 2020).

Publicidad en Internet

12,00%
10,00%
8,00%
6,00%
4,00%
2,00%

0,00%
Colombia Chile Brasil Argentina Mexico

Hustracion 3 Publicidad en internet

Fuente: (Semymas, 2020).
Elaborado: Sangoquiza, Karen (2021)

En este afio Chile estd siendo el pais con mayor crecimiento a nivel mundial,
Brasil tiene mayor crecimiento en inversiones en marketing digital a través de
trabajos creativos pero el que se destaca es Colombia que usa estrategias de
marketing digital en los sectores de comercio, telecomunicacion, autos finanzas

y bebidas (Semymas. 2020).

En el Ecuador existen 16.74 millones de personas los cuales 13.47 millones son

usuarios del internet y 15.24 millones tiene un teléfono movil, lo que hace que
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todos estén avidos de informacion acorde a sus edades (Medium, 2020).

A SNAPSHOT OF THE COUNTRY'S KEY DIGITAL STATISTICAL INDICATORS

TOTAL INTERNET ACTIVE SOCIAL MOBILE ACTIVE MOBILE
POPULATION USERS MEDIA USERS CONNECTIONS SOCIAL USERS

Wwe ®®

16.74+ 13.47 11.00 15.23 10.00

MILLION MILLION MILLION MILLION MILLION

URBANISATION: PEMETRATION: PENETRATION: va. POPULATION: PENETRATION:

64% 80% 66% 21% 60%

w5 ite- 23
\ Hootsuite gre. .

llustracion 4 Digital a snapshot

Fuente: (Medium, 2020).

De los 13.47 millones que tienen un celular, 11 millones interactian en alguna
red social, conociendo estos datos ayuda a las empresas a que usen plataformas

mediante estrategias de marketing digital (Medium, 2020).
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Tabla 9 Top google search

-l TOP GOOGLE SEARCH QUERIES IN 2017

2018 RANKING OF THE TOP SEARCH TERMS ENTERED INTO GOOGLE'S SEARCH ENGINE THROUGHOUT 2017

# QUERY # QUERY

01 FACEBOOK MUSICA

02 ECUADOR INICIAR SESION FACEBOOK
03 YOUTUBE GMAIL

04 TRADUCTOR PICHINCHA

05 HOTMAIL IESS

06 GOOGLE FRIV

07 INICIAR SESION OLX

08 VIDEOS MP3

09 IMAGENES BANCO PICHINCHA
10 JUEGOS 20 CONVERTIDOR

~ we
y Hootsuite are. .

Fuente: (Medium, 2020).

Nuestra realidad es que la mayoria tiene como principal opcidén de busqueda el

Google, y las redes sociales que utilizan es el Facebook y YouTube.

La inversion mensual en Google Adds es de $550.000 con el 44% concentrandose
en Quito y Guayaquil, el 63% de los usuarios son mayores de 24 afos, el 92%

usan los dispositivos madviles para interactuar en redes sociales.

Las estrategias del marketing digital estdn evolucionando constantemente,
actualmente las marcas estan creando sus propios contenidos y comunidades para

promocionar sus productos (Medium, 2020).
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Tabla 10 Problemas y causas en la zona 3

Autor: Sanqoquiza,Karen (2021)

Estrategia de marketing digital en la venta al por menor en comercios no
especializados con predominio de la venta de alimentos y bebidas de la zona

TITULO 3.
Desconocimiento del
producto y baja
comercializacion
EFECTOS T
PROBLEMA —P
CAUSAS l

Campaias rutinarias
sin impacto

T

Desaparicion a corto
plazo de la marca o
producto

La tecnologia no esta
al alcance de todos

alimentos y bebidas

Deficiente uso de estrategias de marketing digital
en el comercio al por menor en el sector de
frente a la pandemia del
Covid 19 en la zona 3 del Ecuador.

Bajo riesgo en
inversion de publicidad
digital

l

Desconocimiento de
otras formas de
mercadeo

l

Inexistencia en el
mercado digital

A

Desconocimiento total
o parcial de nuevas
estrategias de
marketing
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Las PYMES en Ecuador tienen problemas con la crisis que se pasa por la
pandemia obligando a que establezcan estrategias de marketing digital para

mejorar el posicionamiento y el crecimiento en el mercado.

Las empresas tienen que adaptarse a la nueva era digital a través de estrategias de
marketing digital para mejorar el impacto en los usuarios mediante redes sociales
y plataformas digitales para llegar los clientes brindando informacién también
vendiendo los productos a corto plazo cubriendo el mercado digital (Chaffey,

Chadwick, Isaac y Guérin, 2020).

Las empresas necesitan arriesgarse a la inversion de publicidad digital para dar
conocer sobre los productos también buscar nuevas forma de mercadeo llegan a
los usuarios con campafias impactan de manera rutinaria, es importante que las
empresas tienen que existir en el mercado digital para mantener la marca y los
productos a largo plazo, las empresas tiene que aplicar nuevos métodos de
comercializacion lo cual necesita capacitarse constantemente también aplicar

nuevas estrategias de marketing digital para llegar a un mayor alcance.
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CAPITULO II
METODOLOGIA

2.1 Materiales

La investigacion consta de 3 recursos, los cuales son fundamentales para la presente
investigacion, estos son: Recursos Humanos, Recursos Institucional y Recursos
Tecnologicos; Dentro de Recursos Humanos forma parte la autora del proyecto que
realiza la investigacion, se estima un valor de 400 USD; Los recursos Institucionales
no poseen ningun costo debido a que la institucion brinda estos recursos de manera
gratuita; El Recursos Tecnoldgico que se va a utilizar es una laptop con un precio

aproximado de 300 USD.

El valor final para el presupuesto de los materiales anteriormente mencionados es de

700 USD, que ayudara para la realizacion de la presente investigacion.

Tabla 11 Materiales

Recursos Valor
Recursos Humanos $400
Recursos Institucionales $0,00
Recursos Tecnoldgicos $300

Total $700

2.2 Métodos

Esta investigacion es de naturaleza descriptiva tiene como objeto describir el
comportamiento o estado de un numero de variables, el proposito de la investigacion
es conocer la situacion de las microempresas en el sector de alimentos y bebidas frente

a la crisis que ha generado la pandemia por el COVID 19.
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Esta ultima, busca especificar propiedades importantes de personas grupos
empresariales y comunidades, a su vez esta enmarcada dentro de un disefio transversal
simple tratando de establecer una fotografia en el tiempo de lo que se va a estudiar, en
el factor tiempo sera mixta, a priori retrospectiva al estudiar como han venido
funcionando las variables de estudio tanto el marketing digital como las técnicas de
venta, y por otro lado es prospectiva porque se pretende proponer estrategias digitales

o de marketing digital para la mejora del presente sector.

Este tipo de investigacion se realizara de forma cuantitativa, analizarda el
comportamiento de los clientes utilizando como herramienta la encuesta, la cual consta

de un cuestionario de 15 a 25 preguntas.

Se pretende establecer una muestra de caracter social comercial la cual tiene un 95%
de confianza, un 5% de error por considerar un error complementario y un 0.5% de
variabilidad porque no existen estudios que hayan validado hipotesis nula o

alternativas en el tema de estudio.

En la investigacion se utilizara el muestreo aleatorio simple con estratificacion debido

a que tiene cuatro provincias en la zona 3.

Muestra estratificada

Tabla 12 Muestra estratificada

Provincia Poblacion Muestra
Cotopaxi 1539 78
Tungurahua 2711 137
Chimborazo 2432 123
Pastaza 518 26
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Total

7200

365

El instrumento se validara a través de dos métodos:

1. Cualitativo: método de expertos conocido como el método Delphi

2. Cuantitativo: el alfa de Cronbach

3. Realizara tres pruebas piloto previa a la implementacion principal.

Poblacion y muestra

En la presente investigacion se tomara un grupo empresas que vende al por menor

del sector de alimentos y bebidas de la zona 3 del Ecuador.

Tabla 13 Poblacion total

CATEGORIA TOTAL ZONA 3 PORCENTAIJE
Venta al por menor en | 7200 100%
comercios no

especializados con

predominio de la venta de

alimentos, bebidas o

tabaco.

TOTAL 7200 100%

El total de la poblacion del estudios es de 7200 establecimiento del trabajo

investigativo

El resultado de célculo presenta una muestra de 365 empresas dedicadas a la
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comercializacion de la venta al por menor del sector de alimentos y bebidas, en
la zona 3 del Ecuador las cuales se aplica el instrumento de recoleccion de datos

de acuerdo con la siguiente division.

En la zona tres conformada por cuatro provincias existen 7200 microempresas de estas
se extrajo 365, detalladas de la siguiente manera; 78 de la provincia de Cotopaxi, 137

de la provincia del Tungurahua, 123 del Chimborazo y 26 de Pastaza.

Muestra

_ Z2PQN
"~ e2(N—1)+Z2PQ

n

n= Tamafo de la muestra

Z= Niveles de confianza (1,96)

p= Probabilidad de ocurrencia (50%)
g= probabilidad de no ocurrencia (50%)
N= Tamafo de la poblacion

e= Error muestra permitido (0,05)

_ Z2PQN
~ e2(N—1)+ Z2PQ

n

~ (1,96)2 * (0,50) * (0,50) * (7200)
" =10,05)2(7200 — 1) + (1,96)2 * (0,50) * (0,50)

n = 365
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Confidence Level:
Confidence Interval: 5 (€8] ? |
Population: 7200

365

Hustracion 5 Calculadora muestra
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CAPITULO 111
RESULTADOS

3.1. Analisis y discusion de los resultados

Tabla 14 Localidad
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Chimborazo | 93 25,8 25,8 25,8
Cotopaxi | 97 26,9 26,9 52,7
Pastaza | 66 18,2 18,2 70,9
Tungurahua | 109 29,1 29,1 100
Total | 365 100 100
Elaborado por: Autor
Fuente: Investigacion propia
120
109
100 93 o7
80
66
60
40
20
0

Chimborazo Cotopaxi Pastaza Tungurahua

[lustracion 6 Localidad
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Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: En la siguiente investigacion se recopilo la siguiente informacion de la zona
3 mediante encuestas elaboradas en las siguientes provincias: Tungurahua 109 micro
empresas con 25,8%; Chimborazo 93 con 25,8%; Cotopaxi 97 con 26,9% y Pastaza
66 con un 18,2%.

Interpretacion: La recopilacion de informacion se realizo a las microempresas de la

zona 3 mediante el Censo Nacional Econdémico.

1. ¢(Qué estrategia utiliza para la comercializacion de sus productos?

Tabla 15 Pregunta 1

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Estrategias de | 133 36,4 36,4 36,4

marketing

digital (redes
sociales,

pagina web,

buscadores
Estrategia de | 232 63,6 63,32 100
marketing
tradicional
(radio,
television,
prensa

Total | 379 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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Pregunta 1

250 232

200

150 133

100

50

Estrategias de marketing digital (redes  Estrategia de marketing tradicional (radio,
sociales, pagina web, buscadores television, prensa

llustracion 7 Pregunta 1

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: En un total de 365 personas encuestadas se considera que 133 personas que
se enfocan a la estrategia del marketing digital (redes sociales, pagina web,
buscadores) dando un porcentaje de 36,4% y 232 personas han optado por estrategia

de marketing tradicional (radio, television, prensa) de en un porcentaje del 63,6.

Interpretacion: Segin la encuesta se verifica que un gran nimero de personas utilizan

el marketing tradicional y un porcentaje menor utiliza el marketing digital.

2. Si su empresa no dispone de las estrategias de marketing digital ;Cual

seria la razon?

Tabla 16 Pregunta 2

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
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No Necesito
Desconozco la
tecnologia

No es rentable
No es seguro
Si dispongo
Total

Elaborado por: Autor

140

20
67
133
365

Fuente: Investigacion propia

160

140

120

100

80

60

40

20

5

0

No Necesito

Elaborado por: Autor

140

Desconozco
tecnologia

1,4
38,4

5,5

18,4
36,4
100

Pregunta 2

20

—

la  No esrentable

1,4
38,4

5,5
18,4

36,4
100

67

No es seguro

llustracion 8 Pregunta 2

Fuente: Investigacion propia

Analisis: En un total de 365 encuestas, 5 corresponde a un porcentaje del 1,4% el cual
menciona que no necesita marketing digital, 140 encuestas correspondiente a un
porcentaje de 38,4% informa que desconoce de la tecnologia de marketing digital, 20
encuestados correspondiente al 5,5% informa que no es rentable, 67 encuesta

correspondiente a 18,4% informa no es seguro, si disponen 133 encuestas con un

porcentaje de 36,4%.
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Interpretacion: A pesar que la tecnologia avanzada a pasos gigantescos se verifica
que la poblacion de la zona 3 del Ecuador tiene un conocimiento escaso sobre las redes

sociales existentes existiendo asi un desconocimiento de estas herramientas.

3. Conoce usted sobre las estrategias de marketing digital

Tabla 17 Pregunta 3

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si | 133 36,4 36,4 36,4
No | 232 63,6 64,6 100
Total | 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Pregunta 3
250 232
200
150 133
100
50
0
Si No

Mlustracion 9 Pregunta 3

Elaborado por: Autor
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Fuente: Investigacion propia

Analisis: En cuanto a estrategias de marketing digital con un total de 365 encuestados,
133 con un porcentaje de 36,4 manifiesta que Si tiene conocimiento de esta
herramienta, 232 encuestados correspondiente a 63,6% No tiene conocimiento de

dicha plataforma.

Interpretacion: Segun lo encuestado se considera que el mayor nimero de personas

no conocen del marketing digital esto de lo evidencia con mas del 50% de la poblacién

4. Que Redes Sociales utiliza la empresa

Tabla 18 Pregunta 4

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Facebook | 82 22,5 22,5 22,5
Instagram | 33 9,0 9.0 31,5
LinkedIn | 10 2,7 2,7 34,3
Email 5 1,4 1,4 35,7
Twitter 3 0.8 0,8 36,5
No  usa | 232 63,6 63,6 100
redes
Total | 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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Pregunta 4

250 232
200
150
100 82
50 33
10 5 3
0
Facebook Instagram LinkedIn Email Twitter No usa redes

Ilustracion 10 Pregunta 4

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: En los ultimos afos se han dado a conocer diferentes plataforma en redes
sociales como la mas popular entre los encuestados de un total de 365 encontramos,
82 personas utilizan Facebook dando un porcentaje de 22,5%, 33 utiliza Instagram
con un porcentaje de 9,0%, 10 encuestados en LinkedIn con un porcentaje de 2,7%, 5
encuestados utilizan el email con un porcentaje de 1,4%, 3 encuestados Twitter con un

porcentaje de 0,8% y 232 no usa redes sociales con un porcentaje de 63,6%.

Interpretacion: En las encuestas realizadas se presenta que 232 encuestados no usan
ninguna red social, 82 encuestados utilizan la red social de Facebook ya que esta tiene
diversa aplicaciones ofreciendo a sus clientes, una red social, una red de empleo y una

red de compras y ventas.

5. Con que frecuencia utiliza las estrategias de marketing en su empresa

Tabla 19 Pregunta 5

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
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valido acumulado

Diario 126 34,5 34,5 34,5

lvezala 116 31,8 31,8 66,3

semana

Cada 15 dias 82 22,5 22,5 88,8

1 vez al mes 41 11,2 11,2 100
Total H 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Pregunta 5

140
126

120 116

100
82

80
60
41
40

20

Diario 1vezalasemana Cada 15 dias 1vez al mes

llustracion 11 Pregunta 5

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados 126 personas utilizarian el marketing digital
a diario con un porcentaje de 34,5%, 116 personas una vez por semana con el
porcentaje de 31,8%, 82 personas cada 15 dias con un porcentaje de 22,5, 41 personas

una vez al mes con un porcentaje del 11,2%.

Interpretacion: Segun las encuestas realizadas la frecuencia que utilizaria la

58



estrategia de marketing digital seria de forma diaria esta estrategia ayudaria a

incrementar las ventas del negocio.

6. La red social de Facebook usted la utiliza para promocionar su negocio

Tabla 20 Pregunta 6

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido ~ Porcentaje

acumulado
Nada | 283 77,5 77,5 77,5
Un poco | 35 9,6 9,6 87,1
Moderadamente | 19 5.2 5,2 92,3
Mucho | 15 4,1 4,1 96,4
Demasiado | 13 3,6 3,6 100

Total | 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Pregunta 6

300 283
250
200
150
100

50 35

0

Nada Un poco Moderadamente Mucho Demasiado

llustracion 12 pregunta 6

Elaborado por: Autor
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Fuente: Investigacion propia

Analisis: De 365 encuestas 283 personas informan que no utilizan con el indicador
nada la red social Facebook para promocionar su negocio con un porcentaje 77,5%, 35
utilizarian un poco con 9,6%, 19 moderadamente con el porcentaje de 5,2%, 15
encuesta utilizarian mucho con el porcentaje de 4,1%, 13 utilizan demasiado con el

porcentaje 3,6%.

Interpretacion: Segun la encuesta realizada se verifica que la gente no utiliza red

social Facebook asi se lo visualiza con el indicador nada de la gréfica.

7. Conoce usted las herramientas que ofrece Facebook para promocionar

su negocio

Tabla 21 Pregunta 7

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Marketplace | 53 14,5 14,5 14,5
Facepage 13 3,6 3,6 18,1
Facebook Ads | 12 3,3 3,3 21,4
Creator studio | 4 1,1 1,1 22,5
No utilizo | 283 77,5 77,5 100

facebook
Total | 365 100 100%

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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Pregunta 7

300 283
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Marketplace Facepage Facebook Ads  Creator studio No utilizo
facebook

Ilustracion 13 Pregunta 7

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 informan que 53 encuestas utiliza Marketplace con un
14,5%, 13 utiliza facepage con un porcentaje de 3,6%, 13 utiliza Facebook Ads con
un porcentaje de 3,3%, 4 creator studio con un porcentaje 1,1%, 232 no utilizan con

un porcentaje 77,5.

Interpretacion: En la encuesta realizada se observa que la mayor parte de
microempresarios no utiliza Facebook para promocionar su negocio, por otra los
microempresarios que usan la herramienta Facebook utilizan la aplicacion
Marketplace que ayuda a promocionar su negocio de una forma sencilla clara y que

tiene facil acceso para el usuario.

8. ¢Cual ha sido tu estrategia de marketing durante la pandemia?

Tabla 22 Pregunta 8

Frecuencia Porcentaje Porcentaje total Porcentaje

acumulado
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Redes sociales
Tienda online
Woedpress
Woocmmerce
Blogs
Marketing
tradicional

Total

Elaborado por: Autor

250

200

150

100

50

77 21,1 21,1
28 7,7 7,7
16 4.4 4.4
9 2,5 2,5
3 0,8 0,8
232 63,6 63,6
379 100 100
Fuente: Investigacion propia
Pregunta 8
77
28
16 9
3
[
Redes Tienda Woedpress Woocmmerce Blogs

sociales online

lHustracion 14 Tabla 8

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De 365 encuestas 77 redes sociales con el 21,1%. 28 corresponde a la

utilizacion de tienda online con el 7,7%, 16 a wordpress con el 4,4%, 9 woocommerce

232

Marketing
tradicional

con el 2,5%, 3 blogs con el 0,8%, 232 marketing tradicional con el 63,6%.

Interpretacion: El uso més frecuente en los usuarios para promocionar su negocio

durante la pandemia ha sido marketing tradicional y poco a poco estan empezando a

usar las redes sociales para comercializar sus productos.
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9. Qué estrategia utiliza para atraer clientes

Tabla 23 Pregunta 9

Descuentos y

ofertas

Promociones
Alianza con
empresas

Marketing digital

Total

Frecuencia

140

65

27

133

365

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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100

Pregunta 9

65

27

=

llustracion 15 Pregunta 9

63

Alianza con empresas

Porcentaje total

38,4

17,8

7,4

36,4

100

133

Marketing digital

Porcentaje

acumulado

38,4

56,2

63,6

100



Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados, 140 personas que corresponde al porcentaje
de 38,4% utilizan descuento y ofertas, 65 personas con un porcentaje de 17,8% utilizan
promociones, 27 personas con un porcentaje de 7,4% utilizan la estrategia de alianzas

con empresas, 133 personas utilizan marketing digital con un porcentaje 36.5%,
Interpretacion: En la encuesta presente se verifica que los microempresas no han
cambiado su manera de promocionar sus productos lo hacen de forma tradicional y
empirica se encuentra que algunos negocios utilizan el marketing digital como un
nueva opcion.

10. Qué ventajas crees que tiene las estrategias de marketing digital

Tabla 24 Pregunta 10

Facilidad de 62 17.0 17.0 17.0
compra
Incremento de 47 12.9 12,9 299
ventas
Posicionamiento | 24 6.6 6.6 36.4
del negocio
Ninguna | 232 63.6 63.6 100
Total | 363 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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Pregunta 10
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Facilidad de compra Incremento de ventas Posicionamiento del Ninguna
negocio

llustracion 16 Pregunta 10

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados, 62 personas con un porcentaje de 17% cree
que la estrategia del marketing digital incrementa brinda facilidad de compra, 47
personas con un porcentaje de 12,9% cree que esta estrategia incrementa las ventas,
24 personas con un porcentaje 6,6% cree que es una ventaja para el posicionamiento
de negocios, 232 personas con un porcentaje de 63,6%cree que no tiene ninguna

ventaja tiene el marketing digital

Interpretacion: Durante esta pandemia los usuarios informaron a través de la encuesta
que no tendrian ninguna ventaja al usar marketing digital esto se debe a la falta de

conocimiento de nuevas estrategias de marketing digital.

11. Después de la pandemia cual creeria que es la importancia del marketing

digital

Tabla 25 Pregunta 11

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje  Porcentaje
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valido acumulado

Sin importancia | 10 2,7 2,7 2,7
Poca | 33 9,0 9,0 11,7
importancia
Moderadamente | 90 24,7 24,7 36,4
importante
Importante | 112 30,7 30,7 67,1
Muy importante | 120 32,9 32,9 100
Total | 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Pregunta 11
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Sin importancia Poca importancia Moderadamente Importante Muy importante
importante

llustracion 17 Pregunta 11

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados esta de acuerdo que esta estrategia mejoraria
el posicionamiento de su negocio, 120 personas con un porcentaje 32,9% opinan que
es muy importante la estrategia, 112 personas con el porcentaje de 30,7% cree que es
importante, 90 personas con el porcentaje de 24,7% cree que es moderadamente
importante, 33 personas con el porcentaje de 9,0% cree que tiene poca importancia, 10

personas con el porcentaje de 2,7% su opinion dada es sin importancia.
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Interpretacion: A lo largo del tiempo los negocios y empresas se han percatado que

para posicionarse en el mercado es necesario contar con la herramienta del marketing

digital esto nos abre a mercado nacional como internacionales.

12. Frente a la pandemia de COVID 19 su empresa enfrenta problemas

operativos

Tabla 26 Pregunta 12

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje
acumulado
Mayor dificultad 144 39,5 39,5 39,5
para obtener
financiamiento
Disminucion de 138 37,8 37,8 77,3
pedidos
Incapacidad para 69 17,5 17,5 94,8
entrega de pedidos
Falta de equipos de | 19 5,2 5,2 100
bioseguridad
Total | 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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Pregunta 12
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financiamiento

llustracion 18 Pregunta 12

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados notifico que en la pandemia enfrentaron
problemas operativos, 138 personas con un porcentaje de 37,8% informa que tuvo
disminucion es sus pedidos, 144 con un porcentaje de 39,5% informa que tuvo mayor
dificultad para obtener financiamiento, 64 personas con un porcentaje de 17,5%
enfrento incapacidad para entregar pedidos, 19 personas con un porcentaje de 5,2%

tuvo inconvenientes con los equipos de bioseguridad.

Interpretacion: Entre las més grandes dificultades que se enfrentaron los negocios y
empresas fue la disminucion de pedidos y la obtencién de financiamiento esto se
generd porque hubo una paralizacion total de las actividades laborales, comerciales a

nivel mundial.

13. Califique en una escala del 1 al 5 como su negocio ha sido afectado frente

a la crisis del COVID 19
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Tabla 27 Pregunta 13

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Nada afectado 3 0,8 0,8 0,8
Poco afectado 28 7,7 7,7 8,5
Moderadamente 121 33,2 33,2 41,7
afectado
Afectado | 4 155 42,5 42,5 84,2
Muy afectado | 5 58 15,9 15,9 100
Total 365 100 100
Elaborado por: Autor
Fuente: Investigacion propia
Pregunta 13
180
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140 V3|
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58
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20 3
0 T
1 2 3 4 5
Nada afectado | Poco afectado Moderadamente Afectado Muy afectado

afectado
{lustracion 19 Pregunta 13
Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados segln la calificacion realizada del 1 al 5 en

las afectaciones en los negocios, 3 personas no fueron afectados con el porcentaje del
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0,8%, 28 personas fueron poco afectados con un porcentaje del 7,7%, 121 personas
fueron afectadas moderadamente con un porcentaje de 33,2%, 155 personas fueron

afectas con 42,5%, 58 personas fueron muy afectadas con un 15%.

Interpretacion: Esta crisis del COVID 19 hubo muchos negocios afectados unos
cerraron definitivamente y otras empresas sobrevivieron con los pocos recursos que

contaban en ese entonces.

14. Estaria usted de acuerdo a que continue la comercializacion online

para prevenir el contagio del Covid 19

Tabla 28 Pregunta 14

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente | 28 7,7 7,7 7,7
desacuerdo
Desacuerdo | 47 12,9 12,9 20,5
Ni de acuerdo | 64 17,5 17,5 38,1
ni desacuerdo
De acuerdo 95 26,0 26,0 64,1
Totalmente de | 131 35,9 35,9 100
acuerdo
Total | 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia
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Pregunta 14

140 131
120
100 5
80
64
60 47
20
0
Totalmente Desacuerdo  Nide acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo desacuerdo acuerdo

[lustracion 20 Pregunta 14

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestados se verifica que 28 personas con el porcentaje
de 7,7% esta totalmente desacuerdo en comercializar online, 47 personas con el
porcentaje de 12,9% se encuentran en desacuerdo, 64 personas con un porcentaje
17,5% ni de acuerdo ni desacuerdo, 95 personas estan de acuerdo con un 26%, 131

personas con un porcentaje de 35,9% totalmente de acuerdo,.

Interpretacion: Se verifica que para la comercializacion online para prevenir el
contagio del COVID 19 la gente estd de totalmente acuerdo con que se realice las

transacciones via internet por su seguridad.

15. Cree usted que sus cliente se sienten seguros al realizar una compra

online en su negocio

Tabla 29 Pregunta 15

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Inseguro | 67 18,4 18,4 18,4
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Poco inseguro | 52 14,2 14,2
Ni seguro ni 70 19,2 19,2
inseguro

Poco seguro | 123 33,7 33,7
Seguro 53 14,5 14,5
Total 365 100 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Pregunta 15

140
123

120
100

80 67 70

60 52

40

20

Inseguro Poco inseguro Ni seguro ni Poco seguro
inseguro

llustracion 21 Pregunta 15

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestado, 67 personas con un porcentaje de 18,4% se
siente inseguros de realizar la compra online, 52 personas con el porcentaje 14,2% se
siente poco inseguro, 70 persona con el porcentaje de 19,2% ni seguro ni inseguro, 123
personas con el porcentaje de 33,7% se siente poco seguro, 53 personas con el

porcentaje de 14,5% se siente seguro de realizar compras online.

Interpretacion: Seglin la encuesta realizada los microempresarios creen que sus
clientes se sienten poco seguros al realizar las compras online esto puede suceder por

las diferentes estafas, robos y hakeos de cuentas. La solucion seria instalar mayor
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seguridad de las plataformas financieras.

16. Cuanto estaria dispuesto a invertir en una estrategia de marketing

Tabla 30 Pregunta 16

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
10 USD 110 30,1 30,1 30,1
30 USD 126 34,5 34,5 64,6
50 USD 88 24,1 24,1 88,8
100 USD 41 11,2 11,1 100
Total 365 100 100
Elaborado por: Autor
Fuente: Investigacion propia
Pregunta 16
140 e
120 110
100 35
80
60
41
40
20
0
10 USD 30 USD 50 USD 100 USD

llustracion 22 Pregunta 16

Elaborado por: Autor

Fuente: Investigacion propia

Analisis: De un total de 365 encuestado, 110 personas con un porcentaje de 30,1%

invertiria en la estrategia de marketing 10$, 126 personas con un porcentaje de 34,5%
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invertirias 30$, 88 personas con el porcentaje de 24,1% invertiria 50$, 41 personas con

el porcentaje de 11,2% invertirian 1008.

Interpretacion: Segliin la encuesta nos indica que las personas en su mayoria no
invertirias en una estrategia de marketing un valor significativo esto se debe a que no

han obtenido resultado satisfactorios que aumentes sus ventas.

3.2 Verificacion de la hipotesis

Alfa de Cronbach

Es un método de confiabilidad estadisticas que identifica atreves de variaciones entre
indice 0 y 1 estos datos son recopilados por una encuesta, se usa para medir la
confiabilidad de consistencia interna de una escala, evalua la magnitud de items en
otras palabras es un promedia de las correlaciones de items que hace parte de un

instrumento (Oviedo & Campo, 2005).

Anélisis de consistencia

El alfa de cronbach sugiere los siguientes valores para medir los coeficientes del alfa
de cronbach (Frias, 2021).

Nivel de confiabilidad

0,81 a 1,00= Muy alta

0,61 a 0,80=Alta

0,41 a 0,60=Moderada

0,21 a 0,40=Baja

0,01 a 0,20=Muy baja

Tabla 31 Resumen del procesamiento

Resumen del procesamiento de los

Ccasos

N %
Casos Validos 365 100,0
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Excluidos?

Total

0
365

,0
100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas

las variables del procedimiento.

Tabla 32 Variables

Alfa de N de
Cronbach elementos
,811 16

Tabla 33 Estadistico total-elemento

Estadisticos total-elemento

sobre las estrategias

de marketing digital

75

Media de | Varianza |Correlacion |Correlacion| Alfa de
la escala si | de la escala | elemento- | multiple al [ Cronbach
se elimina si se total cuadrado si se
el elemento | elimina el | corregida elimina el
elemento elemento
1,Que estrategia 48,05 49,634 ,862 ,947 , 788
utilizaria para la
comercializacion de
sus productos
2. Si su empresa no 46,41 48,540 ,666 473 , 788
dispone de las
estrategias de
marketing digital
(Cual seria la
razoén?
3.Conoce usted 48,09 49,107 ,788 ,683 , 787




4.Que redes sociales

utiliza la empresa
5.Con qué
frecuencia utiliza
las estrategias de
marketing en su
empresa

6.Las red social de
Facebook usted la
utiliza para
promocionar su
negocio

7.Conoce usted las
herramientas que
ofrece Facebook
para promocionar
su negocia

8.Cual ha sido tu
estrategia de
marketing durante
la pandemia

9.Que estrategia

utilizaria para atraer

clientes

10.Que ventajas
crees que tienen las
estrategias de
marketing digital
11.Después de la
pandemia cual
creeria que es la
importancia del

marketing digital

44,29

46,52

45,93

45,95

45,75

47,04

47,40

45,73

50,876

45,300

48,155

52,709

46,388

49,685

54,449

50,855

76

,373

,882

,769

,160

,273

,855

,071

,258

,271

,838

,819

,367

518

,949

,147

,330

,804

771

, 784

,819

,833

,788

,821

,813




12.Frente a la 47,67 52,810 ,188 ,216 815
pandemia de
COVID 19 su
empresa enfrenta
problemas
operativos
13.Califique en una 45,84 53,308 ,202 ,118 ,813
escaladel 1 al5
como su negocio ha
sido afectado frente
a la crisis del
COVID 19

14 Estaria usted de 45,99 50,417 ,403 ,247 ,802
acuerdo a que
contintie la
comercializacion
online para prevenir
el contagio del
COVID 19

15.Cree usted que 46,15 40,344 ,900 ,858 , 756
sus clientes se
sienten seguros al
realizar una compra
online en su
negocio

16.Cuanto estaria 46,48 54,366 ,066 ,193 ,822
dispuesto a invertir
en una estrategia de

marketing

Interpretacion

La fiabilidad de instrumento de acuerdo al grado de repeticién presenta resultados
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similares.

En una encuesta de 365 microempresas dedicadas a la comercializacion al por menor
de alimentos y bebidas en la zona 3 en las provincias de Tungurahua, Chimborazo,
Pastaza, Cotopaxi se precedio a un andlisis de fiabilidad del instrumento de la prueba
estadistica del alfa de cronbach, el resultado indica el valor de 0,81 lo cual refleja un
valor de fiabilidad es alto.

Segun la investigacion realizada se determina que la encuesta ejecutada es fiable para
comprobar otro tipo de modelo estadistico se procede a calcular la correlacion de
Pearson dicho instrumento a su vez en la dependencia de las variables, y la

dependencia de las variables en las hipotesis.

Correlacion de Pearson

Es una prueba que puede tomar un rango de valores +1 a -1 en casa que su resultado
sea 0 no existe asociacion entre las dos variables, y si el valor es mayor 0 indica que
la asociacion es positiva.

Se puede recalcar que si el valor es menor 0 la asociacion es negativa, si aumenta el
valor de una variable también el valor de la otra se reduce.(QuestionPro, 2021). En la
investigacion se determind que existe relacion entre estrategias de marketing digital y

seguridad en compras online

Tabla 34 Tabla de Pearson

Con que frecuencia

utilizaria las Cree usted que sus clientes se
estrategias de sienten seguros al realizar una
marketing digital compra online en su negocio
.Con qué frecuencia Correlacion de 1 ,880°
utilizaria las estrategias de Pearson
marketing digital Sig. (bilateral) ,000
N 365 365
Cree usted que sus clientes Correlacion de ,880™ 1
se sienten seguros al Pearson
realizar una compra online = Sig. (bilateral) ,000
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en su negocio N 365 365

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Analisis

Se determina que el coeficiente de la correlacion es de 0,88 este valor indica que la
correlacion existente es positiva.

Para concluir se observa que R=0,88 de un total de encuestas realizadas a 365
microempresas dedicadas a la comercializacion de alimentos y bebidas en la zona de
3 que comprende las provincias de Tungurahua, Pastaza, Cotopaxi, Chimborazo, se

obtiene una correlacion de variable alta.

Conclusion

Ho: El Covid 19 desarrollo el potencial digital de las microempresas a a nivel nacional
Hl1= El Covid 19 no desarrollo el potencial digital de las microempresas a nivel
nacional.

Con los resultados que obtenidos por el método de 0,88 se acepta la Ho y con la H1
se rechaza.

OBJETIVO NUMERO 3

ANALISIS FODA

Tabla 35 Analisis PEST

ANALIS DE ENTORNO - HERRAMIENTO PEST
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POLITICA

- Nuevo gobierno entrante a partir de mayo

2021

- Normativa tributaria del Sistema de Rentas
Internas, suprime el pago anticipado del
impuesto a la renta como impuesto minimo,
Ecuador 2019 (Equipo contable Ecuador,
2020).

- Politicas laborales del Codigo Organico
del Trabajo regula las relaciones entre
empleado y trabajadores se aplica diversas
modalidades y condiciones de trabajo

(Codigo del trabajo, 2012).

ECONOMICA 2021

- Recuperacion de la venta de petroleo

- Aumento de las exportaciones de

bienes y servicios

- Incremento de remesas recibidas

Ano 2020
Problemas econdmicos por desastres
naturales

Pandemia de COVID 19 a nivel mundial

Se cre¢ el teletrabajo como una forma de

trabajo

TECNOLOGICO

- Cerca del 70.7% de las empresas
ecuatorianas optan por el manejo de

diferentes paginas web

- Hogares y personas usan las
herramientas tecnologicas como

unica comunicacion

- el 57% de empresas ecuatorianas ya
tienen un posicionamiento de su

marca en la pagina web

SOCIAL

- Por la pandemia y el aislamiento que
experimentamos a nivel mundial, se
verifico que hubo gran crecimiento
en el uso de redes sociales, paginas
web, y todo lo referente a

comunicacion digital y tecnologica
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LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL MARKETING DIGITAL DE LA
ZONA 3 PARA ALIMENTOS Y BEBIDAS

OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

1.- Crear una pagina Web con el fin de tener para buscar posicionar en el mercado
2.- Activar con mas frecuencia los vinculos relacionados a las visitas de la pagina
web

3.- Capacitar a la comunidad para que puedan manejar las redes sociales en funcion a
nuestra la marca

4.- Gestionar medios sociales con el fin de conseguir una conversion direccionada a

las ventas

PUBLICO OBJETIVO

Perfil del consumidor

Pais: Ecuador

Zona: 3

Provincias: Cotopaxi, Chimborazo, Pastaza y Tungurahua

Edades: 25- 65 afios

Género: masculino y femenino, mayormente masculino

Tecnologia: teléfono Smartphone, computadores de escritorios y computadores
portatiles

Acceso a redes sociales como: Facebook, Instagram, paginas web, buscadores

Perfil: psicoldgico y de consumo
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Actividad comercial: negociantes Pymes, microempresas

Segun el analisis realizado se define como perfil del consumidor personas que residen
en el Ecuador, en la zona 3 que comprende las provincias de Cotopaxi, Chimborazo,
Pastaza y Tungurahua, con un target definido por hombres y mujeres, en su mayoria
hombres entre la edad de 25 a 65 afios, de acuerdo al perfil se pretende llegar a
consumidores de negocios Pymes o microempresarios que deseen invertir en una

estrategia para aumentar sus ventas

Segun el estudio de “Tecnologias de la informaciéon y Comunicaciones Indicadores de
TIC 2020 (Nacional)

El instituto INEC Indica que en el porcentaje de hogares han utilizado la web en el
2020 es mayor al 2019 con una variacion del 7,7% las personas que mas utilizaron
internet entre el 2019 y 2020 hay una variacion de 11,5% personas que tiene celulares
activados 62,9% Segun el INEC en el pais el 81,8% posee un Smartphone, mientras
que el 10,2% de la poblacion tiene un analfabetismo digital segin el censo realizado

el 2020
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Tabla 36 TIC 2020

Indicadores de TIC 2020 2019 2020 Variacion Significancia
(Nacional) (porcentual) | estadistica*
Porcentaje de hogares con ACceso -

a internet 45,5 93,2 7.7 Si
Porcentaje de personas que utilizan .
intermnet® 59,2 70,7 11,5 Si
Proporcion de personas que tienen .
celular activado Lebl i 2l =
Proporcion de personas que utiliza :
teléfonos smartphone? 76,8 818 5.0 =
Analfabetismo digital ® 11,4 10,2 -1,2 Si

Notas:

meses, desde cualquier lugar.

12 meses no ha utilizado internet.

(*) Mo: significa que el indicador es estadisticamente igual en los dos periodos al 95% de confianza
5i: significa que el indicador es estadisticamente diferente en los dos periodos al 95% de confianza.

1. Perzonas que utilizan internet, se refiere a Ia poblacion de 5 ¥y mas afos que ha usado intermet en los ditimos 12

2. Porcentaje de teléfono inteligente - se refiere a la poblacion de 5 y mas afos con celular activado smartphone con
respecto a |a poblacion de 5y mas afios que fiene teléfono celular.

3. Mota: Se considera Analfabeta Digital 2 una persona de 15 a 49 afos cuando cumple simultaneamente tres
caracteristicas: 1) Mo tiene celular activado 2) En los (ltimos 12 meses no ha utilizado computadora 3) En los GHimos

Fuente: (INEC, 2020)

Segun datos del INEC el 72.0% del sexo masculino utiliza mas las redes sociales e

internet mas que el sexo femenino

Variacién

Sexo 2019 2020 significativa

2019 y 2020

Hombre | 40,3% 720%
Mujer | 58.1% 69 5%

Feente: Encuesta Multipropasito (2019 y 2020).

llustracion 23 Datos INEC

Fuente: (Pefia y Herrera, 2021)

El INEC informa seglin estudios realizados el 31,3 % utiliza computadoras portatiles,

el 25% utiliza computadores de escritorio y el 12,7 % ambas portatiles y de escritorio
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013 014 2015 2014 20017 2018 2019 2020
Computodora de escrtorio
== Computodora portal

Computador de escriforio y portafil®

Nobas:

[1) Hasta el afo 2007 s& ocupa fuente: ENEMDU.

[Z) Portatil incluye laptop y tablet.
Fuente: EMEMDU Diciembre [20013-2017). Encuesta
Multipropdsito [2008-2020].

Tlustracion 24 Encuesta multiproposito

Fuente: (Peia y Herrera, 2021)

Analisis Interno — Matriz TOWS

Tabla 37 Matriz TOWS
TOWS | FOTALEZAS DEBILIDADES
O | F1 F |F | F4 F D |D | D5
1 2 |3 3 |4
o OBEJTI
2 VO
5
A
% (0]
a3
Z.
2 O OBJETI
[
a4
5 4 VO
5 4
é A
E 1
< | A
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IS I N S

OBJETI
VO
5
A
6
ANALISIS INTERNO Y EXTERNO
Tabla 38 Analisis interno y externo
ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
DEBILIDADES AMENAZAS

1. Falta de conocimiento de nuevas

estrategias

2. Negocios pequeilos sin vision a

crecimiento

3. Mentalidad de conformismo

4. No disponen de alianzas

comerciales

5. Falta de capacitacion

tecnologica

1. Alto precio de la gasolina para

trasportar los productos

2. Competencia alta en el sector

3. Aumento de cadenas

internacionales competitivas

4. Inseguridad aumento de la

delincuencia a nivel nacional

5. Cierre de negocios por

Pandemia

6. Desempleo
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6. No existe diversificacion en los

canales de distribucion

7. Falta de presupuesto para

mejoras en su negocio

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Familiares se comprometen para 1. Reduccion de aranceles en las
la importaciones

atencion de su negocio
2. Incremento nuevos avances
2. Cuidan la reputacion del tecnologicos

negocio
3. Leyes que regulan precios y

3. Buena atencidn para sus clientes calidad en productos
4. Experiencia y habilidad en las

actividades econdmicas 4. Estabilidad monetaria

5. Distintivos explicitos y

especificos

Analisis de naturaleza CAME

Tabla 39 CAME

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
CORREGIR AFRONTAR
Desarrollar Marketing Social Crear mejoras en la seguridad

86



Realizar estrategias
direccionadas la Marketing

digital

Potencializar la capacitacion de

marketing digital

Establecer el mejoramiento de

utilizacion de redes sociales

tecnologica

Dar a conocer las nuevas
herramientas tecnoldgicas de

facil acceso

Potencializar la cultura de

aprendizaje y conocimiento

Trabajar con presupuestos

limitados

MANTENER

Mejorar las relaciones sociales
entre los clientes, proveedores y

soci0s

Brindar calidad y buen servicio

en los negocios

Capacitacion continua al
personal para el mejoramiento

del negocio

EXPLOTAR
Buscar nuevos clientes

potenciales y fidelizarlos

Adquirir nuevos productos para

la innovacién

Buscar proveedores que brinden
facilidades de pago y un
producto de calidad
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ESTRATEGIAS Y TACTICAS

Tabla 40 Estrategias y tacticas

OBJETIVOS ESTRATEGIA TECNICA
La creacion de una pagina
donde se observe
constantes actualizaciones
Crear una pagina Web Desarrollar una pagina con la herramienta

con el fin de tener para
buscar posicionar en el

mercado

web de facil
funcionamiento para el

usuario

Prestashop

Esta pagina tendra enlace
con las redes sociales
mas conocidas como
Facebook Instagram,

atreves de Buffer

Se presenta un vinculo
con un chat en vivo , para
cotizaciones al instante,

live chat

Activar con mas
frecuencia los vinculos
relacionados a las visitas

de la pagina web

Configurar una campafa

de enlace y frecuencia

Monitoreo a través de

Hootsuite

Envid de correos masivos

con la aplicacion Mailing

Ingreso a las pagina web a

través de un codigo QR

Se elaborara videos de
YouTube que se enlazan

con la pagina web

Se ejecutara trafico en
pagina web de Facebook,
Instagram, LinkedIn.
busqueda SEO
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Se ubicara botones para
compartir en redes

sociales

Capacitar a la comunidad
para que puedan manejar
las redes sociales en

funcion a la marca

Establecer factores de
mejora del uso de redes

sociales en la poblacion

Se realizara un contenido
novedoso para subirlo
con frecuencia usando

herramienta Branding

Se realizara estrategias e
promociones como:
concursos, ofertas,

descuentos y regalos.

Se capacitara a los
microempresarios del
sector mensualmente para
aplicar las estrategias de
marketing digital
mencionadas

anteriormente.

Gestionar medios
sociales con el fin de
conseguir una conversion

direccionada a las ventas

Interaccion constante con

los usuarios

Se publicara experiencias
de los clientes y
comentarios en las
diferentes redes sociales

acerca de los productos.

Participacion de invitados

en los blogs

1.- La creacion de una pagina web

Es la tienda online es decir la plataforma e Commerce mas adecuada para realizar

compras gratuitamente también permite que grande y pequeias empresas gestionen su

propia tienda online. El prestashop es un software de comercio electronico con codigo

abierto y es gratuita abarca mas 310 funcionalidad y se puede instalar de manera

gratuita.
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El prestashop sirve para crear tiendas online para que los usuarios comercialicen sus
productos de forma facil por medio del internet también a que los usuarios que buscan
comprar articulos de manera online no tenga inconveniente al registrase en la pagina

ni tener realizar muchos tramites al momento de realizar la compra (webempresa, s.f)

Las principales caracterizas es que pueda funcionar en un modo de catdlogo, permite
que los visitantes puedan realizar una compra sin registrarse, las estadisticas del CMS
registra las tendencias de los visitantes de la tienda se puede gestionar la implantacion

a varios idiomas de manera facil (indexdesarrollo, 2017).

© Whatshpp X | @ Thuodelest X | @ caracteristica: X | #i ;QuéesPres X {QuéesPres X | @ Creaydesan X | w QuéesPreste X | @ Creaydesar X

(= C @ prestashop.com/es w H e G 8@ :

@ PrestaShop Productos Recursos Acercade Addons Marketplace ¥ Crear mi tienda

Crea tu negocio online
con PrestaShop

Abre ya mismo tu tienda online. Una solucion para
cada necesidad.

Crear mi tienda

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

https://www.prestashop.com/es

2.- Enlace con las redes sociales mas conocidas

El buffer

Es la herramienta que permite gestionar y programar contenidos en las diferentes redes
sociales de forma que se publique la informacidon en un horario establecido sin la

necesidad de que ese conectado en ese momento. Permite que se modifique el
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calendario de la publicacion para programar las publicaciones (Estévez, 2018).

Google Traductor i€s  —»  Espafiol ~ | Traduccion - 1 =

g‘ Buffer Instrumentos Precios Recursos Sobre Clientes [ Iniciar sesion ]

Traza tu camino.
Comparte tu historia

Buffer es

uitiva, asequible y de llegar a mas personas en

las rede

Existe la version gratuita que permite se programe hasta 10 publicacion por cada red

social adicionalmente posee la herramienta de navegacion, subir, crear videos e

imagenes en las principales redes sociales.

= Buffer E Start Page 2= Invite Your Team Apps ~ Help = - -

are on the Essentials plan with Team Pack trial with 14 days left. Add your billing details Now 10 S1art your subscription. | Start Subscription

= Buffer
Connect your first channel

Loaking for step-by-step instructions? Visit our Getting Started guides.

Instagram Facebook Twitter Linkedin Pinterest

Bu Profile Profile

Skip this step

Terms of Service - Privacy Policy - Security

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).
https://buffer.com/

Para fortalecer las publicaciones en redes sociales mediante la herramienta buffer usa
las siguientes estrategias:

Facebook: videos y transmisiones en directo

Twitter: compartir noticias de Gltima hora

LinkedIn: Ofertas de trabajo o informacion.

Instagram: Fotografias con alto contenido visual.

Seguin la empresa CoSchedule que es una empresa americana que ofrece servicios de
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marketing digital determina el dia y horarios mas factibles para publicar (CFPD,

2017).

Tabla 41Horarios Redes sociales

Red social Dia Hora Naturaleza

Facebook Jueves y viernes 9 am Publicidad grafica
Ipm-3pm y videos

Twitter Miércoles Spm- 6pm Publicidad grafica
y videos

LinkedIn Martes, miércoles | 7am-8am Publicidad grafica
y jueves 12am-6pm y videos

Instagram Lunes a jueves 4pm a 4pm Publicidad grafica
y videos

3.- Vinculo en la pagina web de un LIVE CHAT

Es la tecnologia que se integra con la pagina web, e Commerce, mediante una ventana

de chat que permite al usuario una comunicaron directa con la empresa.

Cémo hacer un mailing masivoc X | @ Movistar Ecuador - Descubre nu: X Planes de internet banda ancha | X Laptops, desktops, impresorasy X |+
«c > C catalogo.claro.com.ec, e O8®
1 - . .
C|ar°’_ Servicios Tienda Soporte g) C@ MiClaro®

Velocidad de carga y descarga Velocidad de cargay descarga Velocidad de carga y descarga
T 50Mbps | 50Mbps T 70Mbps | 70Mbps 1T 100Mbps | 100 Mbps
Incluye Incluye Incluye
ayg Claro Video gratis ez Claro Video gratis ayg Claro Video gratis
(=) Dos puntos cableado gratis (t=3) Dos puntos cableado gratis (t=3) Dos puntos cableado gratis
Precio final mensual Precio final mensual Precio final mensual

$24,64 e mibisis $31,30/mes  pmanisien 839,20 s mpisica

X Exclusivo de Tienda K Exclusivo de Tienda H  Exclusivo de Tienda

Mi Claro Mi Claro Mi Claro

200 Megas 1 Gigas GPON 70 Mega©

[alatal N}

B = 5 ® 15:C Luvia

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).
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4.- Monitoreo a través de Hootsuite

Hootsuite es una herramienta para administrar las redes sociales, esta herramienta es
util hoy en dia porque puedes tener todas tus redes sociales en una sola pagina y puedes
gestionar las publicaciones de manera mas eficaz, ademds, puedes medir tu

rendimiento y asi crecer en las redes sociales.

- G )

Plantillas

Vista general de perfil de
ity Twitter

s e

Personalizar

Etiquetas -« Adadir etiqueta

Fuente: YouTube (Espejo, 2018)
https://www.youtube.com/watch?v=1S80zyFP7Uk&ab channel=ChemaEspejo

5. Envio de correos masivos

Mailing

La campafia de email de marketing no es un unico envio sino es una serie de envios
masivos relacionados para cumplir un objetivo.
El mailing masivo busca que las personas que reciban el email los puedan abrir, leer

y responder lograr obtener la interaccion de la empresa con el usuario.
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© Wh x | @ Tiw x Mai X | [ mai X | [ Car x | B KPI % | S Sigr % QX | @ che x | EREN X | @ Agr X | o Cor X

< c mail.google.com,
= M Gmail Gl — = ® & u# @
< a 0o 8 o ¢ b ® 1de3378 < > B
| Redactar
3 . 7?7 D & 2
O Recibidos Jo0e Karen, ;Hoy dénde vas a comer? Recibidos x & &2
W Destacados Rappi <rappig@helio.rappi.com ec> jue, 28 oct 15:32 (hace 3 dias) V¢
© Pospuestos parami ~
» Importantes o
> Enviados W
B Borradores 1
» B Categorias o ‘: +
-
R cTienes hambre®
Mest Descubre estas opciones

cerca de ti.

W< Nueva reunion

E@  Unirse a una reunion

Hangouts

a Karen +

®4& Geny, Chabuquis, Faby, Ro:
9
1559

qui para buscar i W 13C Uwvia ™ 3000, B

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

6.- Ingreso a la pagina web a través de un cédigo QR

Una estrategia para poder potencializar tu marca es mediante el codigo Qr, hoy en dia
las personas se estdn automatizando en todo los aspectos y una manera facil, rapida y

dindmica de poder presentar tu producto o marca es el codigo Qr.

1000 = 1000 Px o alida

URL TEXTO EMAIL TELEFONO SMS VCARD MECARD LUGAR FACEBOOK TWITTER

n INTRODUCE CONTENIDO

Tu URL

https://www.qrcode-monkey.com

. OFF  Estadisticas y Edicion

& ESCOGE COLORES
[Ea) ANADIR IMAGEN DEL LOGO

8r PERSONALIZAR DISENO

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).
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monkey.com/es/?ut source=google c&ut medium=cpc&ut campaign=&ut content
=&ut term=qgrcode p&egclid=Cij0KCQijw fiLBhDOARIsAF4khR1NZgkWMO0OOGu
mQO6JPveqdk2mCQZug-A7yS4BolIXV8vNk4ABMnUrhYaAkQmEALw wcB

7.- Se elaborara videos de YouTube que se enlazan con la pagina web

Esta estrategia de YouTube es re direcciona los enlaces para realizar la compra. Se
puede usar el enlace de la principal pagina de Prestashop principalmente se tiene que

enlazar la cuenta de YouTube.

> YouTul | @ Cuent: | @ Cuents | » YouTut | @ Cuent= | @ Cuentz | » Panelc  » Ne » Person | - Conter | @ coma: | - Aumer | mo ;Como | +

youtube.com

3 YouTube ™

()
Principal
Explarar
§ Facebook [@
=
Suscripciones
Negociando PERSONALIZAR CANAL J| ADMINISTRAR VIDEOS
O] 2 suscriptores
Biblioteca
<{ PRODUCCION CANALES ACERCA DE O\ >
Descripcion Estadisticas
Negociando da la bienvenida al sistema de comercio electrénico en espafiol Se uni6 el 20 abr. 2020

con la finalidad de facilitar las transacciones entre proveedores y clientes,
LhSpz1A jerta. Ahora todos podrén exponer sus productos
® oC Lwia ~

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

www.negociando.com

8.- Trafico en pagina web

Es la actividad que realiza un usuario para visitar una pagina donde puede visualizar,
navegar, interactuar o realizar una accion determinada en un sitio web.

Los usuarios generan trafico atreves de los buscadores de google también mediante un

link en redes sociales o los diferentes canales online.

Canales para generar visitas a una web

Organico: Son las visitas que llagan de una pagina sin necesidad de invertir en
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http://www.negociando.com/

anuncios publicitarios, suele ocurrir mediante el buscador de Google a través de los
contenidos optimizados para los motores busqueda (SEO) lo cual permite que la pagina

se encuentre en una favorable ubicacion al momento que se realice la busqueda.

© who | @ Tauic | te | B s |0 o | B P | @ pdo | sOue | T | < Rede | @ et | o Ak | o | @ Wk @ Sen @ o x

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

9.- Se ubicara botones para compartir en redes sociales

Compartir y promocionar un video en Facebook
Para compartir y promocionar un video en Facebook de forma gratuita, dar clic en el
botdn compartir donde se muestra opciones las cuales son compartir en un grupo,

compartir en la misma pagina.

Compartir videos es una excelente forma de dar a conocer a los usuarios informacion

acerca de los productos de interés de manera rapida y eficaz en su perfil o diferentes

grupos.
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C @ facebookcom

< ¥ =
9 Q o D % ﬁ (b Karenste. HH °o ’o v -

Watch o “J Mi Jugueteria

Publicidad - @
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9 Inicio

Bt Envivo
ﬁ Programas
i Videos guardados

Tu lista Administrar

Ultimos videos
Nickelodeon

@ +9 videos nuevos
Badabun

® +9 videos nuevos

Wha! X Titule X 2 X | Mark Publi X | ®> Crea Com X Com X Por X Poste X @w x
© | e | © pa | | = \ "

C @ facebookcom,

&« b ¢ d
0O - o~ o &P P gese. @ 00 8%

9 Me gusta ) Comentar /2> Compartir © %O victor Chy 150 mil personas més - 1,6 mil comentarios

Watch & 4.4 mill, reproducciones

Q, Buscar videos “ Mi Jugueteria
J Publicidad - @

o Inicio Por nuestro aniversario en Mi Jugueteria, este 30y 31 de Octubre llévate todos los j... Ver mas
DD0S uguetes con:

Bt Envivo

ﬁ Programas

i Videos guardados
Compartir ahora (Publico)

. 2 Compartir en la seccion de noticias
Tu lista Administrar

Enviar por Messenger
Ultimos videos

s, Compartir en un grupo

‘ Nickelodean Compartir en una pagina
® +0 videos nuevos

Badabun Compartir en el perfil de un amigo

® +9videos nuevos

Mas opciones

Distrito Comedia R
@ +9 videos nuevos =

10.- Realizara un contenido novedoso

Establecer un conjunto de graficos atractivo a través del brandig usando la
herramienta Big Stock

El objetivo es despertar sensaciones o curiosidad en los clientes, para que ellos
elijan la marca de la empresa el rato de elegir la compra, esto se lo realizara en forma

frecuente.
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Bl6 Fotos, imagenes y vectores e/ X

@ big stock que es - Buscar cor X | BIG Fotos, imagenesy vectores e % | [} 1> Bigstockphoto ;Mejor Bar. X | PR Bigstock ofrece en espafiol <t X | + (-]

&« C & bigstockphoto.com e O n £ 3]

BIESTUEK @ Espaiiol - VER PLANES Y PRECIOS sirese  Ingresar

Imagenes v Encuentre la imagen perfecta n

Imagenes y videos para todo el mundo.

Inicia hoy tu prueba GRATIS de una semana.

Prueba gratis de Prueba gratis de videos
imagenes

Imégenes por pelruninspholos

Explora Bigstock.

7 y g OBTENER IMAGENES GRATIS
Comience hoy y acceda a una prueba gratis de 7 dias.

m O E mE a9 @ 9°C Chubascos -

BIG Fotosstocky arte vectorial| X = @ big stock que es - Busearcor X | Bl Fotos, imsgenesy vectores = X | [ I Bigstockphoto ;Mejor Ban X | PAN Bigstock ofrece en espafiol s X | +

Cc bigstockphoto.com

BIGSTOCK

Elija un plan e ingrese su informacion a continuacion para recibir 35 imagenes
gratuitas.

Cancele la suscripcion en linea en cualquier momento o pongase en contacto con el servicio de asistencia.

El
mejor . . i
valor O Suscripcién anual, 5 imagenes/dia

Hasta hoy $01-, luego $79/mes Hasta hoy $0T, luego $59/mes

1 $79 por mes una vez transcurrido su periodo de prueba gratuita de una
semana

& Suscripciéon de 1 mes, 5 imagenes/dia

12 meses obligatorios
T $59 por mes una vez transcurrido su periodo de prueba gratuita de una
semana

=
o

Agregar nueva tarjeta™

* Accederd a una pagina segura para ingresar la informacion

Su prueba gratuita incluye 35 imagenes gratis. Emitiremos facturas $79 para usted el November 7, 2021. A menos que realice la cancelacion antes. Después de esto

su plan se renovaré todos los meses. Realice cancelaciones desde la configuracion de su cuenta o poniéndose en contacto con nuestro equipo de asistencia

Fmnezar a descaraar

B o= 2 v 9 9°C Chubascos

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

11.- Estrategias de promocion

Se desarrolla ofertas con diferentes porcentajes de descuentos, y para una mayor

atraccion concursos regalos y promociones.
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supermercados
SANTA () MARIA

:SABIAS QUE?

MAS DE 30 CORTES

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

https://supermercadosantamaria.com/
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Precio oferta

179

Precio normal ; $2.29

VALIDC DEL T0 D CCTUBEE &L
10 DE MOWIERBET F 7071

21

DE DESCUENTD
Salchicha Perros Calientes La Original 600 g

Cod: 7861042564430

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

https://www.supermaxi.com/producto/salchicha-perros-calientes-la-original-600-g/
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:3ROGRATIS

Paga 2 productos y
el 3ro es GRATIS

VER TODOS

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

https://www.aki.com.ec/

12. Cronograma

Este cronograma nos ayudara a determinar tiempos en los cuales se efectuara la

propuesta, hemos tomado 3 meses como referencia para el proceso de

imilementacién de marketini diiital, esto se realizara 3 meses ior cada

9116233061320 27|6|13|20|27

Convocatoria a los microempresarios del

sector X

Creacion de la pagina WEB X |x

Desarrollo de estrategias de Marketing

Digital X |X|X |X |X

Seguimiento de estrategias de Marketing X | X
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Digital

Verificacion de resultados

Culminacion de la estrategia

Provincia.

Tabla 42 Cronograma

13. Experiencias y comentarios en redes

Es importante la valoracion de los clientes online en una tienda e-commerce puesto
que los compradores buscan la opiniones de otros compradores para conocer acerca
de su experiencia cuando adquirio el producto y tener una idea previa antes de

realizar la compra.

Tipos de perfiles de opiniones que dejan en la red

Adorables: Son las personas sutiles que no ofenden ni influyes a otros usuarios con
sus opiniones.

Sabelotodo: Son los que brindas buenas opiniones y dan consejos a otros usuarios.
Negativos: Nada les parece bien y les da contra a la empresa suelen dan valoraciones
bajas para los demas usuarios no compren el producto.

Fieles: Ellos todo les parece bien y defienden la tienda les brinda una alta valoracion
e invita otros usuarios que compren los productos.

Ideales: Son aquellos que expresan una valoracion objetivo y ayudan a otros

compradores mediantes sus experiencia.
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. o
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& A A
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Muchas felicidades Priscila

Qcafia, gracias por concursar.
iDisfruta tu vajilla nueva! i3
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Q0 202 7 comentarios 22 veces compartido

oy Me gusta (D Comentar &> Compartir
Mas relevantes =

Q‘ Escribe un comentario... =B © ]

= | Saruca Jimenez
= e encanta sus promociones y productos, felicidades

continden ofreciendo calidad [, J = &

(e

Me gusta - Responder - 20 h

A, J" Autar
Supermaxi Ecuador @
Muchas gracias por preferirnos, Saruca @.

Me gusta - Responder - 6 h

Var TV ramantariae maae

Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).
14.- Participacion de invitados en el blog

Blogger es una herramienta util y gratuita que se puede vincular con google, lo que
destaca de esta herramienta es lo facil de usar y una herramienta gratuita dada por
google, los disefios que se pueden utilizar pueden ser personalizados, cabe mencionar
que los disefios deben ser llamativos para poder atrapar la atencion del publico

objetivo.
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Elaborado por: Karen Sangoquiza (2021).

https://www.bloglabanana.com/

Inversion

Tabla 43Inversion

Tecnica Presupuesta mensual

Presupuesto Trimestral

La creacion de una
pagina donde se observe
constantes
actualizaciones con la

herramienta Prestashop 25

75

Esta pagina tendra
enlace con las redes
sociales mas conocidas
como Facebook
Instagram, atreves de

Buffer 0

Se presenta un vinculo
con un chat en vivo ,

para cotizaciones al 0
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instante, live chat

Monitoreo a través de

Hootsuite

Envio6 de correos
masivos con la

aplicacion Mailing

Ingreso a las pagina
web a través de un

codigo QR

Se elaborara videos de
YouTube que se
enlazan con la pagina

web

Se ejecutara trafico en
pagina web de
Facebook, Instagram,
LinkedIn. basqueda
SEO

Se ubicara botones para
compartir en redes

sociales

Se realizara un
contenido novedoso
para subirlo con
frecuencia usando

herramienta Branding

Se realizara estrategias
€ promociones como:
concursos, ofertas,

descuentos y regalos.
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Se capacitara a los
microempresarios del
sector mensualmente
para aplicar las
estrategias de marketing
digital mencionadas

anteriormente.

20

60

Se publicara
experiencias de los
clientes y comentarios
en las diferentes redes
sociales acerca de los

productos.

Participacion de

invitados en los blogs

Total

45

135
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Segun el estudio realizado se verifico que el marketing en la pandemia del COVID 19
se dividio6 en dos grandes grupos, el marketing utilizado antes de la pandemia y después

de la pandemia.

Antes de la pandemia se utilizaba el marketing tradicional en las microempresas para
posicionarse en el mercado. Fue elaborado para reproducirse en masas y divulgar
informacion, este marketing busca principalmente el aumento de ventas con las
estrategias de comunicacion masiva a través vallas publicitarias, prensa, television y

radio.

Como desventajas se puede informar que requiere una inversion mayor, no hay como
medir el impacto de esta para la marca, pues no se puede acceder automaticamente a
datos, dependera de la aprobacion de empresas terceras que estan dedicadas a la

publicidad de medios masivos.

En la actualidad las empresas estdn usando estrategias de marketing digital debido a
que muchos negocios cerraron fisicamente por la pandemia puesto que las personas no
salen de sus hogares con temor a contagiarse y adquieren sus articulos de necesidades
a través de redes sociales o en las diferentes plataformas digitales. Las redes sociales
mas usados por los usuarios es YouTube, Instagram y Facebook lo cual estdn

evolucionan constantemente dando un acceso ilimitado a sus usuarios.

Segun las encuestas realizadas se observa que en su mayoria los microempresarios de
las Zona 3 que comprenden las provincias de Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo,
Pastaza, utilizan en marketing tradicional y muy pocos saben de las estrategias del
marketing digital en su mayoria usan Facebook para promocionar sus producto en sus
perfiles, pocos saben el uso del Marketplace también verificamos que utilizan la

estrategia de promocion, pero lo realizan de manera empirica.
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En base a la pandemia Covid 19, los microempresarios desean buscar nuevas estrategia
para promocionar sus productos en el mercado, que les brinde a sus clientes la
seguridad de comprar via online, que tenga facil acceso a la informacion de los
productos de la empresa en las diferentes plataformas y que la nueva estrategia de
marketing digital a adquirir se encuentre dentro del presupuesto de los

microempresarios.

En base a la investigacion en la zona 3 que comprenden las provincias de Tungurahua,
Cotopaxi, Chimborazo, Pastaza los microempresarios tuvieron una ruptura en sus
negocios por la pandemia del Covid 19 es por esta razon que desea aplicar nuevas
estrategias digitales de comercializacion, estas aportaran a incrementar las ventas,

posicionarse mercado y tener rentabilidad en sus negocios.

Segtn los indicadores del INEC un gran porcentaje de la poblacion utiliza actualmente
internet atreves de teléfonos inteligentes, laptops, computadores de escritorio para su
comunicacion en vista de la utilizacion de estas herramienta se desea aprovechar esta
oportunidad para desarrollar un conocimiento mas amplio sobre las nuevas estrategias

de marketing digital.

Se daréd a conocer técnicas y estrategias para la activacion total de sus negocios por
medio de una pagina web, estrategia de vinculacidon con redes sociales, monitoreo
administracion de las paginas web, realizacion de contenidos novedosos, nuevas
estrategias de promocion todo esto se realizara con una capacitacion previa y

cronograma establecido.

En la zona 3 que comprenden las provincias de Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo,
Pastaza se realizo 365 encuestas dirigidas microempresarios dedicados a la venta al
por menor de alimentos y bebidas se verifico que sus negocios bajaron notablemente
a la pandemia ya que sus proveedores no tenian acceso a la movilizacion por las
restricciones que se ejecutaron por la pandemia del Covid 19, muchos de sus productos
fueron desechados, caducados a no ver sus negocios surgir varios cerraron Ssus

negocios y otro estan surgiendo poco a poco para recuperar su capital y levantar su
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microempresa es por ello que se plantea estrategia de marketing digital para mejorar

la economia de los microempresarios.

Recomendaciones

Se recomienda aplicar estrategias ya que permitird establecer acciones para conseguir
los objetivos de la empresa, y serd una herramienta importante para generar estrategias

digitales.

Manejo correcto de este plan de marketing digital se recomienda tener en claro las
ventajas que se tiene para el cliente, se llegara al cliente de una forma mas eficiente

para tener el efecto deseado.

En la investigacion se encontrd que el enganche para atraer clientes es Facebook y la
Pé4gina web con contenidos atractivos, atencion personalizada y un excelente servicio.
Se llevara a cabo diferentes estrategias de marketing digital a los microempresarios los

mismos que escogera cuales herramientas seran las mejores para sus negocios.

Se enfoca a nivel general para empresas minoristas, es recomendable que el empresario
busque aliados estratégicos para el desarrollo de ciertas herramientas y estrategias
propuestas, en fin, de que funcionen en 6ptimas condiciones y el mundo digital sea

rentable para la empresa.
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Anexos

Anexo 1 Instrumento de evaluacion

INSTRUMENTO DE EVALUACION

Encuesta dirigida a propietarios de microempresas del sector de alimento y bebidas
Objetivo: La presente encuesta tiene la finalidad de recolectar la informacion necesaria
que servira para la implementacion de estrategias de marketing digital en el sector de
bebidas y alimentos
Instrucciones: La informacion que se solicita a continuacion sera tratada en forma
confidencial, se agradece ser lo mas objetivo posible

a. Marque con una x la respuesta que considere o se ajuste a su realidad.

b. Seleccione una sola alternativa
Genero

(] Masculino

[J Femenino

Edad

Localidad
(1 Chimborazo
L1 Cotopaxi
[] Pastaza

(1 Tungurahua

1. Qué estrategia utiliza para la comercializacion de sus productos

[ Estrategias de marketing digital ( redes sociales, pagina web, buscadores)
L] Estrategia de marketing tradicional (radio, television, prensa)

2. Si su empresa no dispone de las estrategias de marketing digital cual
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seria la razon

L] No necesito

[1 Desconozco la tecnologia
[ No es rentable

[J No es seguro

L] Si dispongo

3. Conoce usted sobre las estrategias de marketing digital

] Si
] No

4. Que Redes Sociales utiliza l1a empresa

L] Facebook

[] Instagram

(] Linked in

[J Email

[] No usa redes sociales

5. Con que frecuencia utiliza las estrategias de marketing en su empresa

[ Diario

[J 1 vez alasemana
(] cada 15 dias

(1 1 vez al mes

6. La red social de Facebook usted la utiliza para promocionar su negocio

L] Nada

[J Un poco

] Moderamente

[J Mucho

(] Demasiado

7. Conoce usted las herramientas que ofrece Facebook para promocionar

su negocio

[ Marketplace
[1 Face page
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0
0
0]

Facebook Ads
Creator Studio

No utilizo facebook

8. (Cual ha sido tu estrategia de marketing durante la pandemia?

N [ A R

Redes sociales

Tienda online

Wordpress (Es una programacion para paginas web)
Woocommerce (Herramienta para crear una tienda online)
Blogs

Marketing tradicional

9. Qué estrategia utiliza para atraer clientes

= 0000

(0 I I B I I

11.

Descuento y ofertar
Promociones
Alianza con empresas

Marketing digital

. Que ventajas crees que tiene las estrategias de marketing digital

Incremento de ventas
Facilidad de compra
Pocicionamiento del negocios
Ninguna

Después de la pandemia cual creeria que es la importancia del marketing

digital

0
0
0
L]
O]

12.

Sin importancia

Poca importancia
Moderadamente importante
Importante

Muy importante

Frente a la pandemia de COVID 19 su empresa enfrenta problemas

operativos

O

Disminucién de pedidos
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0
0
0]

13.

Mayor dificultad para obtener financiamiento
Incapacidad para entregar los pedidos
Falta de equipos de bioseguridad

Califique en una escala del 1 al S como su negocio a sido afectado frente

a la crisis del COVID 19

1 2 3 4 5
Nada Poco Moderadamente Afectado Muy
afectado afectado afectado afectado

14.

Estaria usted de acuerdo a que continue la comercializacion online para

prevenir el contagio del Covid 19

(N N R N I I

15.

Totalmente desacuerdo
Desacuerdo

Ni de acuerdo ni desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Cree usted que sus cliente se sientes seguros al realizar una compra en

su negocio

N R N B I O

O O

Inseguro

Poco inseguro

Ni seguro ni inseguro
Poco seguro

Seguro

. Cuanto estaria dispuesto a invertir en una estrategia de marketing

10 USD
30 USD
50 USD
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(] 100 USD

VALIDACION DE EXPERTOS

TEMA DEL TRABAJO: “Estrategia de marketing digital enla venta de alimentos y

bebidas en la zona 3”

OBJETIVO DEL TRABAJO: Recolectar la informacion necesaria que servira

para la implementacion de estrategias de marketing digital en el sector de bebidas

y alimentos

Anexo 2 Validacion de expertos

Criteri Excelente, Bueno| Regular| Malo | Deficiente
0s

Presentacion del instrumento X

Claridad en la redaccion de los X

items

Pertinencia de las variables con | X

los indicadores

Relevancia del contenido X

Factibilidad de aplicacion X

Observaciones:
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Validado por: Jenny Gamboa Salinas

Profesion: MagisterenGerencia Financiera Empresarial
Lugar de Trabajo: Universidad Técnica de Ambato

Cargo que desempeiia: Docente

Tiempo de experiencia 14 afios

desempenando:

Lugar y fecha de validacion: Ambato, julio 8 del 2021

Firma:
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VALIDACION DE EXPERTOS

TEMA DEL TRABAJO: Estrategia de marketing digital en la venta de alimentos y

bebidas en la zona 3.

OBJETIVO DEL TRABAJO: recolectar la informacidn necesaria que servird para

la implementacion de estrategias de marketing digital en el sector de bebidas y

alimentos.
Criteri Excelent | Bueno| Regular| Malo | Deficiente

0s e
Presentacion del instrumento X
Claridad en la redaccion de los X
items
Pertinencia de las variables con X
los indicadores
Relevancia del contenido X
Factibilidad de aplicacion X

Observaciones:
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Validado por:

Ing. Jacqueline Hurtado

Profesion: Ingeniera de Empresas

Lugar de Trabajo: Universidad Técnica de Ambato
Cargo que desempeiia: Profesora

Tiempo de experiencia 15 afios

desempenando:

Lugar y fecha de validacion:

Ambato, 08 de julio de 2021

Firma:

PILAR HURTADO
YUGCHA
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