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RESUMEN 

En el año 2020, donde las personas utilizaban sus redes sociales con el propósito de 

informarse de ciertas anomalías, surgió la necesidad de solicitar productos por medio de 

mensajes y llamadas, para evitar salir de sus hogares y prevenir algún tipo de contagio 

(COVID 19). Las empresas hoy en día, sin importar que sea pequeñas o medianas, emplean 

las redes sociales como canales para realizar publicidad, ya que obtienen una gran cantidad 

de visualización, sin tener un costo alto.  

Buscando una estrategia en el marketing digital, para obtener diferentes canales de 

difusión de información visual, como redes sociales, para tener un acercamiento con el 

público objetivo. Se plantea un análisis de acuerdo con la encuesta, para que de esa manera 

poder crear una estrategia, que permita la rotación en los productos que tiene en stock. 

Además, se otorgará un análisis tanto de la empresa y de la posible competencia, 

demostrando que las redes sociales otorgan crecimiento favorable para la empresa, es decir, 

que con el crecimiento de la marca la empresa será más conocida por la gente, y tendrá una 

mayor confianza en solicitar sus productos a través redes sociales. 

Palabras clave: Plan de Marketing, Estrategia online, Medios digitales, Redes sociales. 
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CAPÍTULO I 

1.1 Introducción 

El marketing digital es una herramienta que beneficia a las empresas con el uso de 

las estrategias para comercializar y ejecutar en diferentes medios digitales, al momento de 

segmentar nuestro público objetivo reducimos el tamaño a enfocarnos en los compradores 

constantes en la empresa, de esta forma no volver compleja la estrategia de marketing, ya 

que esto varía por la técnica y los recursos que utilicemos. Cabrera Armas, (2018) “El 

marketing es una actividad o proceso que tiene como objetivo crear, comunicar, entregar e 

intercambiar productos o servicios valiosos para consumidores en general” (p.15). La 

presente investigación se orientará al local que se encuentran en la provincia San Francisco 

de Orellana con el fin de obtener información, para el desarrollo de un plan marketing digital 

que es dedicada a la compra - venta de productos de temporada como, tecnología, belleza y 

para el hogar. Se encontró una dificultad con sus productos, en donde tenía una baja rotación 

y toda la mercadería que está en stock. 

Las redes sociales son plataformas que no dejan de crecer en estos últimos años, las 

personas interactúan y se informan por texto, imágenes y videos. Debido a esto, el marketing 

digital tiene una gran oportunidad en adaptarse al cambio, en llegar a más personas en menor 

costo, y que son completamente eficientes para la distribución de contenido y promocionar, 

con el objetivo de difundir información a través de una imagen para encontrar interés en la 

compra online, y la atención al cliente. Se sugiere distintos modelos en la implementación 

de la publicidad en redes que son más utilizados en el 2023, cuyos componentes fueron 

estudiados para el diseño de la propuesta. 
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Capítulo I: Se analizó la forma de cómo la empresa realiza sus ventas tanto físicas 

como digitales, el problema que se encontró, pues la falta de rotación de algunos productos 

qué ofrece, y cómo empleaban los medios digitales, la carencia de una línea gráfica que 

represente a la empresa no poseer el alcance en venta en sus redes sociales. 

Capítulo II: Con la utilización de fundamentos teóricos sobre el marketing digital, 

marketing mix y redes sociales, de libros, tesis y artículos, con el fin de obtener conocimiento 

para la posible solución del problema. 

Capítulo III: Se analizó la población de la ciudad del Coca, para la recolección de 

información se utilizó encuestas que nos brindara una posible solución a los problemas, los 

instrumentos de análisis visual determinasen como la empresa procede sus publicaciones y 

de la competencia, de esta forma se creará una estrategia. 

Capítulo VI: Se presentan los resultados obtenidos durante la aplicación de 

herramientas cuantitativas (encuesta), las personas encuestadas son las que estaban alrededor 

del local, los que llegaban al cocal de la ciudad del Coca, y el uso de la red social WhatsApp 

(número solo del local del Coca), en donde obtuvimos una cantidad de 100 encuestas, con 

esto se genera una estrategia para la rotación de los productos en diferentes pedios digitales. 

Capítulo V: Se presenta una propuesta que beneficie a la empresa, para lograr 

obtener un posicionamiento en las redes sociales, se realizará una línea gráfica que ayude a 

diferenciarse de la competencia, las ofertas y promociones se usarán en días festivos en 

donde los productos de baja rotación tendrán una publicación constante atreves de los medios 

digitas con el objetivo de difundir información visual y generar una posible venta tanto en 

la ciudad del Coca y su alrededor. 
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1.2  Antecedentes 

Según el autor Torres Sánchez, (2021) menciona que el “Plan de marketing digital 

para el posicionamiento de la empresa Almacenes Estuardo Sánchez S.A. a nivel 

nacional”(p.23) implementa un plan digital que le permita modernizarse y llegar a un público 

más joven, el plan de marketing integrará todo el ecosistema digital, tanto color y tipografía, 

para marcar diferencia con la competencia, a través de estrategias, el objetivo es de crear 

herramientas que le permita competir con marcas existentes en el sector y posicionarse. 

Según el autor Soriano Vera, (2019) “El marketing digital como herramienta de 

promoción de la empresa DMR Power en redes sociales”, indica que el Marketing es una 

poderosa herramienta para las empresas y la usan para la comercialización, anterior mente 

tenían una baja cartera de clientes, con el uso de las plataformas de redes sociales 

acompañada con estrategia de marketing digital, realiza una segmentación y encuentras su 

público objetivo, con la finalidad de promocionar sus productos, con tal de conseguir clientes 

potenciales para la empresa, las redes sociales que utilizaros son Facebook e Instagram. 

Según el autor López et al, (2018) menciona que: “Estrategias de marketing digital 

por medio de redes sociales en el contexto de las pymes del ecuador” el uso de redes sociales 

se ha convertido en la principal vía para realizar publicidad y pocas empresas no aprovechan 

el uso de medios digitales para mostrar sus productos o servicios, el marketing digital va 

más allá de prolongar una venta, las estrategias que se toman ayudan a conseguir el objetivo 

deseado.   
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1.3 Problema 

1.3.1 Planteamiento del problema 

La empresa Spalfueg, se dedica a la venta de productos de tecnología, maquillaje 

para mujeres, artículos para el hogar, accesorios externos para carros y motos, cuenta con 

dos sucursales: la primera se encuentra en la provincia de San Francisco Orellana de la 

ciudad del Coca, la misma inicio sus actividades el 09/10/2020, y la principal se encuentra 

en la ciudad de Riobamba. Esta empresa debido a diferentes factores tiene como principal 

dificultad la falta de rotación de los productos.  

 

En el local de Riobamba es donde se concentra gran parte de la mercadería, lo 

restante es enviada a la sucursal que está en la ciudad del Coca, por ello no garantiza que sus 

canales de difusión funcionen de manera eficaz. Además, sus promociones no se basan en 

un análisis de mercado, esto influye notablemente en la rotación de sus productos.  Según 

Coca Pérez, (1999), “El análisis de mercado es un arbitraje sobre la posibilidad de obtener 

un beneficio libre de riesgo como consecuencia de las localizaciones de determinadas y sus 

tipos de interés” (p. 228). Cada persona tiene gustos diferentes al momento de adquirir algún 

producto, la empresa al no realizar una estrategia ‘e’ análisis, no tendrá clientes potenciales, 

también no se enfocan en realizar promociones ‘e’ ofertas, la estrategia se debe también 

adaptar al presupuesto que tenga la empresa, porque al abrir la sucursal se endeudaron con 

3 bancos, de esa manera buscan de que los productos que han estado en mucho tiempo en 

stock, se vendan a las personas que estén en la ciudad o de una provincia cercanas.  
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1.3.2 Formulación de problema 

¿Cuál es la estrategia digital que se implementará en la empresa Spalfueg para la 

promoción de productos de temporada? 

1.3.3 Preguntas directrices  

● ¿Cuál es el método de venta de la empresa Spalfueg? 

● ¿Cómo promociona los productos en medios digitales de Spalfueg? 

● ¿Qué herramientas servirán para la promoción en medios digitales de los productos 

como cosméticos, artículos para el hogar, tecnológicos, artículos deportivos, artículos 

para vehículos en la empresa Spalfueg? 

 

1.4 Justificación 

Esta investigación permite el análisis teórico, la reflexión sobre la práctica y cómo 

se estructura el marketing digital para las redes sociales de una empresa, teniendo como 

objetivo buscar la manera de generar rotación de los productos con pocos recursos 

financieros en la publicidad, logrando una nueva forma de vender productos mediante el uso 

de las redes sociales, siendo este un tema nuevo en el campo de la interpretación, además de 

que se suman aportes comerciales. Es importante reconocer que el mundo se mueve a través 

de la publicidad, hoy se ha convertido en algo indispensable en la gestión empresarial con el 

uso de los medios digitales, ya que crea una serie de posibilidades hasta que se conviertan 

en una ventaja competitiva, y ocupan un lugar en el mercado nacional e internacional. Por 

ello, este trabajo tiene utilidad metodológica, ya que pueden realizar comparaciones entre 

periodos temporales y cómo han evolucionado, además de que muestra la importancia de los 

beneficios y cómo usar cada red social. 
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1.5 Objetivos 

1.5.1 Objetivo General  

• Elaborar un plan de marketing digital para incrementar la participación en el 

mercado de los productos temporales que distribuye la empresa Spalfueg. 

1.5.2 Objetivos Específicos 

● Diagnosticar la situación actual de la empresa Spalfueg en cuanto a la promoción 

en medios digitales. 

● Diseñar una línea grafica para la promoción de productos en medios digitales. 

● Plantear una estrategia de marketing digital para la empresa. 
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CAPÍTULO II 

2 Marco teórico  

2.1 Fundamentación teórica 

2.1.1 Marketing 

El marketing es una de las herramientas más importantes para él crecimiento de una 

empresa crezca, pues no se trata solo de promocionar un producto o servicio, sino también 

de brindar soluciones a los consumidores, Medina, (2011), afirma que “El 

Marketing digital, se realiza a través de canales digitales con alta actividad entre el cliente y 

el vendedor, utilizando texto o imagen” (p.39). Es decir, que el marketing nace de la 

necesidad o crea una emoción con el producto, con el fin de motivar a la compra. Por estas 

razones, el marketing no es solo pedir o vender por las redes sociales, si no es ofrecer o 

agregar un valor en especial para el cliente, de esta manera se sentirá convencido cuando 

intente solicitar un producto. 

 

En la empresa Spalfueg es indispensable el adecuado uso de redes sociales, lo que 

permitirá saber la gama de satisfacciones de sus compradores e incrementar clientes. Según 

Armstrong & Kotler, (2003), “la planeación de marketing implica decidir qué estrategia se 

adaptará a la empresa para lograr sus objetivos estratégicos” (p. 65). El uso del Marketing 

digital varía de acuerdo con los objetivos que tiene la empresa y la forma de cómo se 

organice con su plan de medios, para mayor efectividad, el uso de los medios digitales nos 

permite tener una comunicación visual más directa, de acuerdo con el mensaje que deseamos 

mostrar, no existe una estrategia exacta, para lograr el objetivo deseado hay que adaptarlo 

de acuerdo a las tendencias más actuales como lo que está pasando con las redes sociales 

que permite informar tanto en video, imagen y texto.  
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Según los autores Chapman Intriago & Flores Cassagne, (2017), con el título: 

“Diseño de una guía de administración de redes sociales como herramienta de promoción”. 

Esta tesis es una investigación y estudio de campo. Su propósito es determinar el interés y 

uso de las redes sociales como estrategia promocional para atraer la atención de los usuarios, 

retener a sus clientes, ingresar a nuevos segmentos de mercado y construir fortalecimiento 

de la empresa, Interacción entre usuarios debe existir y ahorrar costes de publicidad y 

marketing. 

 Es importante que, al momento de ejecutar una estrategia de marketing, se 

diagnostique el estado de la empresa para lograr los mejores resultados en cada actividad 

publicitaria, cualquier aspecto del plan de marketing debe coordinarse con otras actividades, 

para no interferir entre sí. Es por ello que una estrategia de marketing integrada basada en el 

trabajo de cada departamento es fundamental para maximizar los beneficios de la empresa, 

según la autora Marcial, (2021), “La esencia del marketing consiste en la organización de un 

producto o servicio de utilidad para su mercado de referencia que satisfaga sus necesidades 

siendo inevitable para ello establecer un precio y una forma de comercialización” (p.56), así 

como un plan de promoción para su difusión y ganancia. Por consiguiente, las estrategias de 

marketing son de gran importancia porque de esta manera los negocios lograrán 

reconocimiento de la marca, mejorando la comercialización, por lo tanto, se asegurará su 

rentabilidad, logrando que los objetivos planteados se cumplan.  

2.1.2 Marketing Mix 

Se refiere a una serie de acciones o estrategias que utiliza una empresa para 

promocionar su marca o productos en el mercado. Las 4P constituyen una mezcla de 

marketing típica: precio, producto, promoción y ubicación. Sin embargo, hoy en día, las 

mezclas de marketing incluyen cada vez más a otras P, como el empaque, el posicionamiento 
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el personal e incluso la política, como elementos básicos de la mezcla. Marcial, (2021) “El 

marketing Mix es la mezcla de elementos que actúa y organiza para llegar a su público 

objetivo planteado”. El marketing Mix se trata de ofrecer el producto correcto, en el lugar 

apropiado y el precio correcto. Se necesita comprender las 4 piezas principales que son: 

Precio plaza o lugar promoción y producto, que crean la imagen de un negocio exitoso.  

2.1.3 Elementos del marketing Mix 

El marketing Mix está conformado por 4p que es considerado las principales: 

 

● Producto 

Un producto es un artículo que se crea para satisfacer las necesidades de un determinado 

grupo de individuos. El producto puede ser de manera tangible o intangible, como el 

uso de servicio o mercancía. Para Marcial, (2021) “Es el componente palpable e 

intangible que satisface las necesidades o determinados deseos del mercado objetivo o 

cliente para tener la capacidad de suplir eficientemente una determinada escasez, 

creando así la primacía del cliente o consumidor” (p.16). 

● Precio 

Se refiere básicamente a la cantidad de dinero que el cliente cancela para adquirir un 

bien. Al establecer el precio debe tener en cuenta el valor percibido por el cliente y en 

cuanto está dispuesto a pagar por el producto, esto determina los beneficios que obtendrá 

la empresa en cada venta. Para Marcial, (2021) el precio “Es el costo económico que los 

clientes gastarían para adquirir la posesión o utilizar algún bien o servicio determinado, 

fortaleciendo una nivelación de costos que lo llevaron al logro de una meta 

predeterminada” (p.16). Las decisiones relativas al precio incluyen estudiar: Los costes 

- Los márgenes - Los descuentos. 
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● Plaza o lugar 

Es una parte muy sustancial de la definición acerca de la cartera de productos, 

ya sea de servicios o productos. Debe colocar y distribuir los productos donde los 

compradores potenciales puedan visitarlos. Esto va acompañado de una comprensión 

profunda de su mercado objetivo. Entendiéndolos desde adentro hacia afuera, 

descubriendo los canales de posicionamiento y distribución más efectivos para hablar 

directamente con el mercado. 

Las estrategias de distribución, que incluyen: 

▪ Distribución intensiva. 

▪ Distribución exclusiva. 

▪ Distribución selectiva. 

▪ Franquicia 

 

Para el experto Marcial, (2021) “La organización interna y externa posibilita 

crear la relación entre la organización y sus consumidores, haciendo más fácil la 

adquisición del producto” (p.16). Es decir, que regula y desarrolla las operaciones de 

compras y ventas de la empresa, creando más oportunidades de compras, facilitando la 

adquisición de información, asistencia técnica, resolución de problemas, uso, operación, 

mantenimiento y reparación del producto o servicio que maneje dicha empresa. 

 

● Promoción  

La promoción es una parte muy importante del marketing porque puede aumentar el 

reconocimiento de la marca y las ventas. Las promociones constan de varios elementos, 

como: 

● Organización de ventas. 

● Relaciones públicas. 
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● Publicidad. 

● Promoción de ventas. 

La publicidad generalmente cubre los métodos de comunicación pagados, 

como la publicidad en televisión, la publicidad por radio, los medios impresos y la 

publicidad en Internet. Por otro lado, el “boca a boca” es un intercambio informal entre 

clientes satisfechos y gente común sobre los beneficios del producto, esta actividad es 

la más común en nuestro medio actual. Otro de los elementos importantes son los 

vendedores, los cuales juegan un papel muy importante en las relaciones públicas y el 

boca a boca. Marcial (2021) afirma que las “actividades que realizan las empresas 

mediante la emisión de mensajes para dar a conocer sus productos y servicios, ventajas 

del competidor es de provocar compras entre los consumidores” (p.16). 

2.1.4 El marketing digital  

Es una herramienta potencialmente utilizada más para red social porque te permiten 

promocionar productos o servicios, Cabrera Armas, (2018) “Con el objetivo de anticiparse 

a los requerimientos del consumidor, con un proceso de plantear y ejecutar una idea, el 

marketing no es solo el vender un producto o servicio si no es vender una marca” (p.15). La 

empresa Spalfueg hace ventas de productos temporales (productos importados de china), La 

mayoría de la gente piensa que el marketing digital se trata solamente de hacer publicidad o 

vender producto o servicio, pero lo que no saben que solamente son una de las actividades 

que en verdad se realizan en un marketing. En general, las actividades del marketing digital 

son aquellas qué relacionamos con identificar los deseos y las necesidades de nuestro público 

objetivo fin de satisfacer las dichas necesidades. Esto aplica a realizar una investigación de 

mercado en clientes, analizando sus necesidades para después tomar esas decisiones y 

volverlas estrategias, los beneficios que tiene “el marketing digital minimiza los costos de 

publicidad, ya que al invertir los costos son menores a los de la publicidad tradicional” 
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Soriano Vera (2019). De esta forma hay que separar el plan estratégico, con el plan general, 

para que así nos dé una respuesta válida a las necesidades y el tema planteado. Torre Sánchez 

2021 dice “Esperar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de marketing, es como 

tratar de navegar en un mar tormentoso, sin cartas marítimas ni destino claro” (p.12). 

 

2.1.5 El plan de marketing 

El plan de marketing promociona una visión clara del objetivo y de lo que se quiere 

conseguir en su resultado final, esta forma se tiene que realizar un informe detallando la 

situación y el posicionamiento en la que se encuentra tanto en la recopilación y elaboración 

de datos necesarios para realizar el plan que le permitirá calcular y de cuánto demorará en 

tardar cada etapa. Para Torre Sánchez (2021) “Para la realización de un plan de marketing 

es importante definir y determinar las necesidades del cliente, de la organización, es decir, 

saber lo que quieren dar a conocer; el tipo de público y los beneficios del producto o servicio” 

(p.18). El plan de marketing es una herramienta fundamental para cualquier empresa que 

busque crecer y prosperar en el mercado. Un buen plan de marketing puede ayudar a definir 

los objetivos y estrategias de la empresa, y permitir la implementación efectiva de acciones 

de marketing para alcanzar los resultados deseados. La elaboración de un plan de marketing 

es definir el público objetivo, es necesario conocer las necesidades, deseos y 

comportamientos de los clientes potenciales para poder ofrecerles productos y servicios que 

satisfagan sus demandas. Se debe realizar una investigación de mercado detallada para 

identificar los segmentos de mercado que tienen mayor potencial de compra y que se adaptan 

mejor a la oferta de la empresa. 

2.1.6 Objetivos de marketing 

Los objetivos son una parte clave de un plan de marketing, pero esto no significa 

que se definan primero y para ser realistas, primero necesitamos comprender completamente 
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el entorno para que la marca, sea conocida a nivel nacional. Por tanto, antes de definir los 

objetivos de nuestro plan de marketing, tendremos que realizar ciertos estudios que son:  

● La situación actual de la empresa  

Los factores internos como externos. La externa es la situación general, las 

características de la industria y las peculiaridades del mercado. Interno se refiere a 

nuestro propio negocio, como las personas y los recursos que tenemos. 

● La situación de la competencia  

¿Cuáles son las principales marcas con las que competimos? Cómo están en el 

mercado: el presupuesto y el volumen de negocios que hacen, el precio de su 

producto o servicio, proceso de ventas, captación de clientes. 

● Los objetivos generales de nuestro negocio 

Para que un negocio prospere, todos los departamentos deben trabajar juntos. Por lo 

tanto, El plan de marketing debe estar en consonancia con los objetivos generales de 

la empresa.  

2.1.7 Herramientas de mobile marketing 

Son dos técnicas de marketing digital diseñadas (SEO y SEM) para mejorar la 

visibilidad y el ranking de las páginas web de Facebook en los resultados de búsqueda. El 

SEO se centra en mejorar el posicionamiento orgánico de una página web, según Valverde 

Berrocoso, (2018), “Utilice técnicas de optimización internas para aumentar su relevancia y 

autoridad” (p. 5). El SEO es un proceso continuo y requiere de un trabajo constante para 

mantener y mejorar la posición en los resultados de búsqueda. 

Por otro lado, el SEM se enfoca en la publicidad en motores de búsqueda, utilizando 

anuncios pagados que aparecen en los resultados. Según Valverde Berrocoso, (2018), “El 

SEM es un enfoque más inmediato y de corto plazo, ya que los anuncios aparecen de forma 

inmediata en los resultados de búsqueda” (p. 8), pero también requiere de una inversión 



26 
 

constante para mantener la visibilidad y el tráfico. En resumen, el SEO y el SEM son técnicas 

complementarias que pueden ayudar a mejorar la visibilidad y el tráfico de una página web, 

y su elección depende de los objetivos, presupuesto y recursos disponibles de cada empresa. 

2.1.8 Las redes sociales  

De acuerdo al autor Castillo Guevara, (2021) “Actualmente las estás redes sociales 

nos ofrecen una gran variedad de opciones, posibilidad para desarrollar nuestro 

conocimiento y a la vez mejorar la comunicación con personas de todo el mundo” (p.14). El 

internet nos ha ofrecido varias ventajas una de ellas es de informar a través de texto e 

imágenes, Las redes sociales nos ayuda a difundir información no global porque tiene ciertas 

reglas en cada red social, esto hace que se limiten a subir contenido no apropiados para niños 

y jóvenes, Es verdad Facebook es una de las redes sociales más utilizadas en el 2022, para 

buscar información de una persona, buscar algún producto de interés o un servicio, esto lo 

ha convertido en una herramienta para comprar, ofrecer, promocionar a través de la red de 

Facebook, pero esto solo es el comienzo porque la venta no se genera por solo publicar, las 

personas les gusta ver alternativas, no solo por la localización y precio, sino quien le escriba 

primero y de soluciones rápidas a la petición del cliente, ya sea guiar al local o realizar 

entrega a domicilio. 

Redes sociales tanto como en Facebook Twitter Instagram entre otros cuentan cada 

vez con más aspectos, por lo que también están siendo utilizadas por directivos de marketing 

como una herramienta para dar a conocer y posicionar marcas y empresas, las redes sociales 

sirven como plataforma para poder impulsar las nuevas aplicaciones de marketing en 

internet. Cada vez las empresas cuentan con un perfil de las redes sociales mayoritarias. Las 

redes sociales ofrecen un espacio en la que pueden llegar, con pocos recursos, el consumo 

de acuerdo con el producto o servicio.  
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1.2.8.1 Público segmentado  

Las redes sociales conocen muy bien cómo es el usuario (sexo, edad, lugar de 

referencia), así como sus gustos e intereses por motivo de búsqueda, de esa forma cuando 

intentan realizar alguna compra salen ciertas alternativas de acuerdo con lo que haya 

intentado comprar, Facebook utiliza este método para garantizar una venta.  

1.2.8.2 Función perspectiva  

Las redes sociales se basan principalmente en relaciones que pueda tener alguna 

publicación e interactuar con diferentes usuarios, de acuerdo con el tipo de contenido. 

1.2.8.3 Internautas receptivos  

Es un término que se refiere a los usuarios de Internet que están abiertos y 

dispuestos a recibir y consumir información, contenido o publicidad en línea. Se trata de 

personas que muestran interés activo en interactuar con el contenido web y que están 

dispuestas a ser persuadidas o influenciadas por mensajes publicitarios o de marketing en 

línea. 
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CAPÍTULO III 

3 Metodología 

3.1 Analítico sintético 

El diseño de la investigación consiste en la separación de un todo, desglosarlo en sus 

partes o elementos para observar causas y los efectos, midiendo la reacción mediante una 

síntesis general del fenómeno estudiado, además de analizar la situación actual que está 

pasando la empresa y descubrir ciertas soluciones con piezas gráficas, para crear estrategias, 

con el propósito de que exista una rotación de mercadería. 

3.2 Tipo de investigación  

El objetivo de este estudio comienza con un análisis de campo que nos ayudará a 

obtener información de tipo exploratorio, a través de la encuesta. Para determinar su 

población se utiliza el método de investigación- acción, y se determinó en donde se creará 

una difusión de información a través de medios digitales con el fin de otorgar una rotación 

de los productos, con la ayuda de la aplicación de instrumentos de análisis que utiliza la 

empresa y la competencia. 

3.2.1 De campo  

Se trabajó con la sucursal que está en la ciudad del Coca, con el fin de obtener 

información para la presente investigación. 

3.2 NIVEL DE INVESTIGACIÓN 

3.2.2 Investigación exploratoria  

Se realizará la investigación en la ciudad del Coca, con personas que puedan aportar 

con información para ayudar a encontrar una posible estrategia. En la geografía tiene una 

“superficie de la provincia de Orellana es de 21.691 Km2. Su población: 86.493 habitantes. 

La cabecera cantonal es Puerto Francisco de Orellana, está ubicado en las desembocaduras 



29 
 

de los ríos Coca y Payamino” (canton Francisco de Orellana.pdf, s. f., p. 2), cuenta con una 

gran población para el uso de la publicidad. 

3.2.3 Investigación- Acción  

Brindar conocimientos y construir unas estrategias que pueda funcionar en la 

actualidad y en lo que respecta en difundir información a través de imágenes con el uso de 

las redes sociales, cómo indica Cabrera Armas, (2018), “El marketing es un sistema o 

conjunto de sistemas y procesos que crea, comunica, entrega e intercambia valor para los 

consumidores, clientes, socios y la sociedad en general" (p. 15). 

3.3 Población y muestra 

Para esta investigación se enfoca con los 1.250 contactos que tienes la empresa 

Spalfueg, específicamente en WhatsApp, cuyo valor es considerado de acuerdo con los 

clientes frecuentes y ocasionales, en el local del Coca, los cálculos de la muestra se 

realizarán utilizando la siguiente fórmula: 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝛿2𝑍2

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝛿2𝑍2
 

En donde:  

n = el tamaño de la muestra.  

N = tamaño de la población.  

𝝈 = Desviación estándar de la población que, generalmente cuando no se tiene su valor, 

suele utilizarse un valor constante de 0,5.  

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se tiene 

su valor, se lo toma en relación al 95% de confianza equivale a 1,96  

e = Límite aceptable de error muestra que, es 5%. 

Datos: n = ?  
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N = 2500  

𝝈 =0,5 Z =1,96 

e = 0,05 

 

De acuerdo con la población que es de 1250 luego de aplicar la fórmula se realizará 294 

encuestas. 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

3.4.1 Observación  

Se basa en la observación del estado actual de la empresa, de cómo publica sus productos a 

través de las redes sociales, analizar la imagen y las redes que utilizan para implementar una 

nueva estrategia. 

3.4.2 Encuesta 

Se aplicará a los clientes que llegan al local la ciudad del Coca con el fin de recolectar 

información que aporte con la investigación, lo que ayudará a recopilar información 

importante y luego se analizará para poder plantear dentro del plan de marketing.  
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3.4.3 Ficha de observación 

A través de los posts publicitarios se observará las herramientas que utilizan otras empresas 

para darse a conocer y tener más visualizaciones en los medios digitales de los que estes en 

la ciudad del Coca. 

CAPÍTULO IV 

4 Presentación y análisis de los resultados 

En esta sección se presentan los resultados obtenidos durante la aplicación de herramientas 

cuantitativas (encuesta), a estos cuestionarios previamente elaborados y validados. En 

primer lugar, cabe señalar que las entrevistas se realizaron a las personas que llegaban a la 

empresa y las que solicitaban los productos a entrega a domicilio los que esté en la ciudad 

del Coca. La recolección de datos para el cuestionario se realizó de manera digital a través 

de las plataformas de Google y diferentes redes sociales para ver el alcance que tuvo. 

4.1 Datos generales del encuestado 

Este es el resultado de las encuestas realizadas en la ciudad del Coca, la cantidad de personas 

encuestadas fueron de 90 personas, en donde utilizaremos estos datos para mejorar y crear 

estrategias Que nos ayude con la rotación de los productos. 

Datos de la persona encuestada: 

Edad: 

Ilustración 1Edad 
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Por otro lado, también se notó que la mayoría de los usuarios son personas jóvenes, con 

rangos de edades por debajo de los 35 años, pues el 42% lo conforman los grupos etarios 

entre 20 y 25 años. Le siguen aquellos que tienen entre 30 y 35 años, y finalmente, aquellos 

que tienen entre 25 y 30 años. Sumando tres de las edades más frecuentes se determina que 

alrededor del 85% de los clientes del local son personas entre 20 y 35 años como máximo. 

En menor porcentaje están aquellos mayores a 35 años. 

 

Sexo:   

Ilustración 2 SEXO 

 

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta, se puede visualizar que, del total de 

encuestados, el 52.2% de la muestra estuvo conformada por mujeres, mientras que el 48.9% 

restante por hombres. Esto genera un indicio de que nuestros productos son más atractivos 

para el público femenino. 

Lugar de residencia: 

 

Ilustración 3 Lugar de residencia 
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La encuesta fue realizada en la ciudad del Coca, aunque si bien es cierto existían personas 

que en verdad venían de otros lugares y como también se publicó en el WhatsApp de local, 

hemos encontrado que la estrategia puede abarcar para poder realizar ventas con entrega a 

domicilio o envíos, pudiéramos aumentar el nivel de ventas. 

1. ¿Usted ha escuchado acerca del local “SPALFUEG” que sé apertura en San 

Francisco de Orellana “El Coca”? 

De acuerdo con el resultado, las personas indican un 69% de que si, esto indica que 

a través de las redes sociales se dieron a conocer, pero por otra parte hay un 31% de que no, 

pero con el uso de la publicidad digital pueda que ese porcentaje baje. 

Ilustración 4 Usted ha escuchado acerca del local “SPALFUEG”. 

 

2. ¿En cuál de las redes sociales que usted utiliza, realiza sus compras? 
 

De acuerdo con los resultados el uso de las redes sociales, las personas navegan 

más es Facebook con un porcentaje de 47.8%, con el uso de WhatsApp alcanzó con un 

porcentaje 23.3% en donde visualizan por los estados que publican, con el uso del Instagram 

obtuvo un 20% a través de imágenes y el más bajo en 8.9% fue en TikTok.  
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Ilustración 5 Qué red social utiliza para realizar sus compras. 

 

 

 

 

 

 

 

3. ¿Cuál es el tiempo utiliza para revisar en las redes sociales las publicaciones 

para enterarse de las promociones y productos de su preferencia? 

  De acuerdo con el resultado en el tiempo en que las personas están navegando por en sus 

redes sociales es mayoritariamente entre 5:00 pm a 7:00 pm. Esto dio un resultado de 

38.9%, el segundo horario es entre 1:00 pm a 3:00 pm ha tenido una puntuación de 25.6%, 

el tercer horario es entre 7:00 am a 9:00 am 20%, el cuarto horario es 7:00 pm a 9:00 pm 

esto se utiliza para poder determinar el tiempo en donde será publicado con el fin de 

obtener una gran cantidad de visualización en las redes sociales.  

Ilustración 6 Cuál es el tiempo utiliza para revisar en las redes sociales publicaciones. 

 

 

 

 

 

4. ¿Sabes qué productos o servicios ofrecen la empresa Spalfueg de la ciudad del 

“El Coca”? 

De acuerdo con el resultado existió una cantidad de personas que sabían que 

productos ofrece la empresa Spalfueg con un 60%, pero hubo un 40% de que no, la forma 
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de poder solucionar sería crear un lugar en donde que pueda visualizar los productos y 

servicios de manera digital para los clientes. 

Ilustración 7 Sabes qué productos o servicios ofrecen la empresa SPALFUEG. 

 

5. ¿Cuál es el medio digital en el cual nos siguen y se encuentra con nuestros 

productos? 
 

De acuerdo con los resultados, al obtener seguidores en redes sociales permite que 

pueda visualizar una publicidad, bajo su consentimiento, la mayor cantidad indica que el 

Facebook es en donde más le siguen con un porcentaje de 50%. El uso del WhatsApp se da 

al realizar un cierre de venta a través de texto con el porcentaje de 20%, en Tik Tok es un 

área en donde se enfoca más en viralizar videos con un porcentaje de 12.2%, el Instagram y 

el Telegram dio un porcentaje igual de 8.9%, en donde pueden ser utilizados para la creación 

de un catálogo virtual. 

Ilustración 8 Cuál es el medio digital en el que conoció nuestra empresa o nuestros productos. 

 

6. Aproximadamente ¿Cuántos productos ha comprado en el mes de enero y 

febrero del año 2023? 
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De acuerdo con los resultados obtenidos, la mayor cantidad de personas han hecho sus 

compras entre 1 a 3 productos con un porcentaje de 51.1%, mientras que de 3 a 6 productos 

da un porcentaje de 35.6%. Por último, de 6 a 9 productos da un porcentaje de 13.3%, las 90 

personas han realizado pocas compras en estos 2 meses, y no circula rápidamente la 

mercadería que está en stock. Mejorando la línea de comunicación visual puede obtener un 

resultado favorable a la empresa. 

Ilustración 9 Cuántos productos ha comprado en el mes de enero y febrero del año 2023 

 

7. ¿La empresa ha cumplido con los pedidos que usted ha realizado? 
 

De acuerdo con los resultados el 75.6% ha afirmado que la empresa si le trae los 

productos que se le solicitan, y el 24.4% indica que no lo cumplen con las expectativas 

planteadas, se creara un grupo de WhatsApp para que el cliente pueda mandar foto y 

descripción del producto, con el fin de poder informar en el tiempo exacto. Teniendo en 

cuenta que debe llegar al local. 

Ilustración 10 La empresa ha cumplido con los pedidos que usted ha realizado. 
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8. ¿Por qué elegirías nuestra empresa antes que a la competencia? 

De acuerdo con los resultados, el 42.9% escogió la publicidad como un medio para 

marcar diferencia ante la competencia, el segundo puntaje más alto fue 34.5%, por la 

confianza, por la atención dio un resultado de 23.8%, por último, sobre el conocimiento del 

producto con un 8.3%, la publicidad es el factor Principal para comenzar con las 

promociones y ofertas, de productos por medios digitales. 

Ilustración 11 Por qué elegiría nuestra empresa antes que a la competencia. 

 

9. ¿Conoce otras empresas que tengan el mismo tipo de productos que nosotros? 

De acuerdo con el resultado, existe un 52% de no conocer otra empresa que venda 

productos similares a la empresa. Aunque si bien es cierto existe un 48% el cual afirma que 

sí, pero gracias a ello se ha utilizado la estrategia de analizar a la competencia, Ellos utilizan 

las redes sociales para la venta de los productos, siguiendo esta misma lógica se obtiene una 

idea cómo poder mejorar la línea de comunicación para la empresa. 

Ilustración 12 Conoce otras empresas que tengan el mismo tipo de productos que nosotros. 

 

 

10. ¿A usted le gustaría que la empresa Spalfueg tenga los descuentos, en fechas 

festivas? 
 



38 
 

La empresa no realiza constantemente promociones, siendo esta una parte importante, ya que la 

mayor parte de las personas (86%) manifiestan que sí, algo positivo para la existencia de descuentos 

y ofertas en fechas festivas. Aunque para generar una rotación la estrategia a utilizar será que la 

mercadería que no he tenido una mayor rotación para generar promoción y la nueva mercadería en 

brindar ofertas limitadas por tiempo. 

Ilustración 13 ¿A usted le gustaría que la empresa SPALFUEG tenga los descuentos, en fechas festivas? 

 

4.1.1 Interpretación de los datos 

Con la información obtenida con las encuestas, podremos realizar un plan de marketing que 

establezca ciertas estrategias, las redes sociales nos da la oportunidad de difundir información visual 

a través de diferentes canales, de esta manera conseguir ventas y que realicen su compra desde la 

comodidad del hogar, también estas publicaciones brindará un posicionamiento y será más conocida 

la marca, es aquí en donde esto nos ayudará a abrir a una nueva forma de generar venta, en la 

actualidad es posible que lo consideren a la marca como venta de productos tecnológicos, pero 

también ofrece artículos para el hogar, juguetes, calzado y útiles de oficina, dado que son los 

productos que tienen mayor rotación; por tanto, se han convertido en las líneas más rentables del 

negocio. Finalmente, se debe trabajar en una estrategia que los anime a realizar compras en medios 

digitales, para lo cual es importante que las publicaciones tengan un compromiso con su marca, en 

donde representa a la empresa con el fin de generar confianza con los consumidores en donde no 

tenga miedo en solicitar sus productos de manera inmediata y realizar envíos a distintas provincias. 
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4.2 Datos de observación  

4.2.1 Como publica la empresa sus productos 

Análisis de la situación actual de la empresa que está ubicado en la ciudad del Coca, 

utilizando la observación con el propósito de diagnosticar sus redes sociales que utilizamos 

para la publicación de sus productos. 

Ilustración 14 Análisis de la publicidad Facebook. 
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Ilustración 15 Análisis de la publicidad Facebook página. 
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Ilustración 16 Análisis de la publicidad Instagram. 
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Ilustración 17 Análisis de la publicidad WhatsApp. 
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Ilustración 18 Análisis de la publicidad Facebook el Coca. 

  



44 
 

4.2.2 Análisis de la competencia por la red social Facebook 

 

Se utiliza el mismo instrumento para analizar a la competencia y como se publicita a través 

de las redes sociales. 

Ilustración 19 Análisis de la publicidad que usa la competencia. 
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Ilustración 20 Análisis de la publicidad que usa la competencia por Telegram. 
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Ilustración 21 Análisis de la publicidad que usa la competencia. 
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Ilustración 22 Análisis de la publicidad que usa la competencia 3. 

 

 



48 
 

Con el análisis que se realizó tanto de la empresa como la competencia, se encontró 

ideas para la creación de una línea gráfica para la empresa, es una herramienta importante 

para atraer a los consumidores. (Maza, 2014, p. 10) “El arte entra pues en la publicidad a 

través de su historia, en forma de imágenes o de textos que forman parte de una tópica”, En 

un anuncio publicitario, la imagen se utiliza para transmitir un mensaje y puede ser tan 

poderosa como el propio texto. En primer lugar, la imagen debe ser llamativa y atractiva 

para llamar la atención del consumidor. En algunos casos, la imagen puede ser la clave para 

atraer a los consumidores a un producto, por lo que es esencial que la imagen sea clara y 

fácil de entender. La imagen también puede ser utilizada para transmitir una emoción o un 

sentimiento en relación con el producto o servicio que se está promocionando. La imagen 

puede complementar el texto, ampliando el mensaje y proporcionando más contexto, o puede 

ser utilizada como un elemento autónomo que atrae la atención del consumidor. La elección 

del tipo de imagen dependerá del mensaje que se quiera transmitir y del público objetivo que 

sería para la ciudad del Coca. Por último, el análisis de imagen también debe considerar 

cómo se utiliza el color y la composición en el anuncio publicitario para marcar diferencia 

de esa manera los usuarios pueden identificar a la marca. Esto significa que la publicidad 

debe ser diseñada para llegar a las personas adecuadas en función de su ubicación, intereses, 

edad, género y otros datos demográficos relevantes. Además, la publicidad debe ser 

personalizada y adaptada a las necesidades y preferencias de la audiencia, para captar su 

atención y lograr una mayor interacción. 
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CAPÍTULO V 

5 Propuesta 

5.1 Generalidades 

5.1.1 Pertinencia de la propuesta 

El desarrollo de esta propuesta, va de acuerdo con objetivos generales en la creación 

de un plan de marketing digital para incrementar la participación en el mercado de los 

productos temporales que distribuye la empresa Spalfueg, nuestro público objetivo son las 

personas que estén en la ciudad del Coca, con el fin de crear una rotación de los productos 

que están mucho tiempo en stock, a través de una línea gráfica y en fechas festivas crear 

ofertas y promociones en corto plazo para tener mayor rotación de ventas. Para el desarrollo 

del plan de marketing online, se ha utilizado un modelo inspirado en el de pablo Vidal 

Fernández en donde se muestra el proceso de plan de marketing online. 

Ilustración 23 metodología de un plan de marketing online 

 

5.1.2 Beneficiarios 

Los beneficiarios del presente Proyecto son:  

• Directivos de la empresa Spalfueg quienes verán cumplido los objetivos estratégicos 

para mejorar el posicionamiento en el mercado, a través de un incremento de las ventas 

con el uso de las redes sociales. 



50 
 

• Con el uso de la línea grafica la empresa Spalfueg, brindará un reconocimiento visual, 

por parte de los usuarios, esto conlleva al manejo de color, tipografía, imagen y 

diagramación, con todo esto nos posicionaremos ante la competencia. 

• Consumidores finales: porque aprovecharán las diferentes ofertas y promociones que se 

difundan por las redes sociales, al mismo tiempo que serán partícipes de una modalidad 

de venta online, que le generará mayor comodidad de casa y satisfacción. 

5.2 OBJETIVO 

EL objetivo de esta propuesta se adaptará de acuerdo al presupuesto, para la 

elaboración un plan de marketing digital, para la rotación de los productos en la cual debe 

contener: 

5.2.1 Análisis FODA 

5.2.2 La identidad Spalfueg 

5.2.3 Objetivos Smart 

5.2.4 Los 4p del Marketing Mix  

5.2.5 Estrategia 

5.2.6 Evaluación financiera de la propuesta 

5.2.7 Creación de plan de medios 

5.2.8 Crees en línea gráfica con posts publicitarios 

Como primer punto, es importante definir el público objetivo o audiencia a quien se pretende 

dirigir las estrategias de comunicación que se propagarán en las diferentes plataformas 

virtuales, como es el caso de las redes sociales (Facebook, Telegram y Instagram), nuestro 

público objetivo se centra en las personas de 20 a 35 años que están ubicado en la ciudad del 

Coca.  
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Ilustración 23 Propuesta de Plan de Marketing para la empresa Spalfueg. 

 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 
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Ilustración 24 Los 4p del marketing Mix y la estrategia. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 
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Ilustración 25 La evaluación financiera y el plan de medios para la empresa Spalfueg. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 
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Ilustración 26 Línea gráfica y los 5 principales beneficios de cada red sociales. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 



55 
 

Ilustración 27 Los 5 principales beneficios de cada red sociales. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 
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Ilustración 28 Implementación de la estrategia. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

Discusión: El Marketplace de Facebook es muy utilizado por los usuarios, es una forma de 

difundir información visual, y para segmentar por ubicación más exacta sería con los grupos, 

porque les permite ver si son de San Francisco de orellana o de una provincia cercana.  
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Ilustración 29 Estrategia en Instagram. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

Discusión: para llegar a un segmento joven, él instará aportaría como un medio de difundir 

los productos que ofrece la empresa, mostrar historias creativas que de valor y presentar 

como catálogo de los productos más recientes.  
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Ilustración 30 Estrategia en Tik Tok. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

Discusión: los usuarios suelen buscar una afirmación de que, si cumple su función o no, el 

influencers al tener seguidores que les guste su tipo de contenido, segmenta con personas 

que les gusta comprar cosas novedosas y si indica donde la puede adquirir las personas 

buscaría por Facebook para contactarse con la empresa. 
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Ilustración 31 Estrategia en Telegram. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

Discusión: El Telegram nos brinda una ventaja en poder tener clientes potenciales, mostrar 

los productos en imágenes y videos, también nos permite mostrar como catálogo de los 

productos y poner un temporalizado para que lo anterior se elimine de manera automática. 
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Ilustración 32 Estrategia en WhatsApp Business. 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

Discusión: el WhatsApp se ha convertido en un medio en donde cierran ventas, el pago 

puede ser efectivo en el local o trasferencia, WhatsApp bussiness funciona para brindar 

información extra como ubicación, ciudad, entre otros, pero en lo que podemos mostrar un 

pequeño catálogo de lo que puede ofrecer la empresa y también es el estado de WhatsApp.   
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5.3 Conclusiones 

Es importante diagnosticar el estado actual de la empresa, para determinar posibles 

soluciones como la localidad, la atención al cliente, la forma de como realiza la publicidad 

entre otros factores, los medios digitales proporcionan una comunicación más directa y 

detallada, las empresas invierten en la publicidad digital por los grandes Beneficios que 

proporcionan en la actualidad.  

Con el uso de una línea gráfica proporciona en marcar una diferencia con la 

competencia de tal motivo que los clientes puedan identificar a la empresa, como el objetivo 

principal es de vender los productos que están es stock, la publicidad digital ayuda a no tener 

costos muy altos y cuidar el medio ambiente, Cada empresa tiene objetivos diferentes y la 

estrategia se debe adaptar, el marketing digital es un orden que brindamos para obtener los 

resultados deseados, el presupuesto que se maneje garantiza una mayor posibilidad, en los 

plazos de crecimiento se determina entre medio y largo plazo. 

La estrategia que se implementó es de conseguir clientes que les gusten los productos 

que ofrece la empresa, Facebook es una red social en donde varias personas lo usan para 

buscar información y productos, y como se puede vincular con Instagram para publicar al 

mismo tiempo con su debida segmentación, de esta manera tener posibles compradores, el 

tiktok es una red que usan videos cortos, es una buena forma de representar si el producto 

cumple con su función, existen influencer que realiza este tipo de contenido y sus seguidores 

les interesa su contenido, con eso conseguiremos clientes que les gusta lo novedoso, el 

Telegram podemos tener a los verdaderos clientes potenciales, porque les interesa los 

productos que ofrece la empresa y WhatsApp es en donde serramos la venta con el cliente 

para que más a futuro pregunte a la empresa ante la competencia.  
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5.4 Recomendaciones 

Antes de crear un plan de marketing digital, es importante saber las necesidades de 

nuestra audiencia de forma que podamos adaptar la estrategia para el público objetivo, con 

eso generaremos un contenido relevante, la publicidad en redes sociales, se ha vuelto más 

competitivo por la cantidad de usuarios que navegan en esa plataformas, la imágenes ayuda 

a atrapar la atención, la comunicación digital brinda una información directa a varias 

personas que usan las redes sociales, al momento de buscar un producto, los hashtag o los 

motores de búsqueda se convierte herramienta poderosa, el SEO que representa 

"Optimización de motores de búsqueda," usa palabras adecuadas de la forma las personas 

interprete el producto  de acuerdo a la función para que estén en las primeras en la  

visualización, manteniendo una estructura clara y fácil, la publicidad en línea es una forma 

efectiva de llegar a más personas, con bajo presupuesto y también existe otras herramientas 

como Google, ABS, para crear campañas publicitarias, pero los costos puede ser altos y largo 

plazo, El tráfico publicitario son una de las campañas de marketing que  brinda un orden y  

generar nuevas oportunidades o adaptarse a la situación actual y cumplir nuevos objetivos.    
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6 Anexo: 

Anexo I: 

Guía de la encuesta que se realizó a traves de la plataforma Google Forms, para establecer 

estrategias para la empresa. 

Enlace: 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeGW_2SJsAtv74M-

ecPWPmj_tAWpqYBpbPAxUMHxsxULLOLQA/viewform?usp=share_link 

Preguntas: 

Datos de la persona encuestada: 

Edad: _________________________ 

Sexo: _________________________ 

Lugar de residencia: _____________ 

1. ¿Usted ha escuchado acerca del local “SPALFUEG” que se apertura en San 

Francisco de Orellana “El Coca”? 

SI             NO 

2. ¿En cuál de las redes sociales que usted utiliza, realiza sus compras? 

Facebook 

Instagram 

WhatsApp 

Tik Tok 

 

3. ¿Cuál es el medio digital en el cual nos siguen y se encuentra con nuestro 

productos? 

Entre las 7:00am a 9:00am 

Entre las 1.00am a 3:00pm 

Entre las 5:00pm a 7:00pm 

4. ¿Sabes qué productos o servicios ofrecen la empresa SPALFUEG de la 

ciudad del “El Coca”? 

Si 

No 

 

5. ¿Cuál es el medio digital en el cual nos siguen y se encuentra con nuestros 

productos? 

Tick Tock 

Facebook 

Instagram 

Telegram 

WhatsApp 

 

 

 

6. Aproximadamente ¿Cuántos productos ha comprado en el mes de enero y 

febrero del año 2023? 

Entre 1 a 3 productos 

Entre 3 a 6 productos 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeGW_2SJsAtv74M-ecPWPmj_tAWpqYBpbPAxUMHxsxULLOLQA/viewform?usp=share_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeGW_2SJsAtv74M-ecPWPmj_tAWpqYBpbPAxUMHxsxULLOLQA/viewform?usp=share_link
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Entre 6 a 9 productos 

 

7. ¿La empresa ha cumplido con los pedidos que usted ha realizado? 

Si  

No 

 

8. ¿Por qué elegirías nuestra empresa antes que a la competencia? 

Por la atención 

La confianza que tiene con la empresa 

El conocimiento sobre el producto 

Publicidad 

 

9. ¿Conoces otras empresas que tengan el mismo tipo de productos que 

nosotros? 

Si  

No 
               Nombre de la empresa: ________________________ 

 

10. ¿A usted le gustaría que la empresa Spalfueg tenga los descuentos, en fechas 

festivales? 

Si  

No 

 

 

Nota: Se obtuvo una cantidad de 90 encuestas de los clientes que iban al local y también por 

WhatsApp con el número de la empresa.
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 Anexo II: 

Ficha de observación de post publicitarios. 

 

Nota: Ficha de análisis para spots publicitarios 

Fuente: Braulio Silva 

 

 

Anexo III: 



70 
 

Autorización para la recolección de información y desarrollar la investigación. 

 

Ilustración 34 Carta de autorización por parte de la empresa Spalfueg. 

<  
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Anexo IV: 

Visitas constantes para ver los productos que tiene mucho tiempo en stock. 

 

Nota: Realice interacción con los clientes y recolección de información de gustos y problemas. 
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Anexo V: 

El uso de la red social Facebook e Instagram para la realización de publicaciones con el tiempo y 

horas adecuada para la publicación. 

 

 

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo VI: 
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Creación de la línea gráfica con los colores y tipografía de acuerdo con la identidad corporativa de 

la marca Spalfug.  

 

Elaborado por el autor de la investigación. 

 

Nota: Al poder enviar esta imagen, los clientes tomarán más confianza en solicitar el producto, al 

saber dónde está el local. 
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Anexo VII: 

El uso de la red social Telegram se encontrarán los clientes potenciales de la empresa. 

 

Nota: esto ayudara con catálogo para los clientes, se puedan informar desde la comodidad de sus 

hogares. 


