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RESUMEN

El presente trabajo investigativo tiene como objetivo determinar la relacion entre la gestion
de marketing digital y la competitividad en el Comercial Barros. Alausi, se utilizé el método
hipotético, a través del enfoque de la investigacion descriptiva y de campo, con un disefio
no experimental, del mismo modo, se estableci6 como poblacion de estudio a los
administradores y trabajadores que laboran en la empresa, basado en una muestra de 20
personas, se logro extraer informacion mediante la aplicacion de la encuesta, los mismos que
permitieron realizar el respectivo andlisis e interpretacion de los datos obtenidos, se utilizo
el programa SPSS para la comprobacion del Chi cuadrado, donde se determind la incidencia
de la variable dependiente competitividad y la variable independiente marketing digital
rechazando la hipotesis nula y conservando la hipotesis alternativa.

Los resultados de la investigacion reflejan que el Comercial Barros, carece del eficiente
aprovechamiento de las estrategias de marketing digital, desencadenando maultiples
problematicas que afectan al correcto desempefio de la competitividad, ocasionando una baja
participacion en el mercado ante sus competidores y el incumplimiento de las metas
establecidas por la entidad. Se propone puntualizar cada estrategia a ejecutarse con la
finalidad de fortalecer la imagen corporativa del comercial y obtener ganancias significativas
en un periodo de mediano o largo plazo.

Palabras Clave: Marketing Digital, Competitividad, Comercial Barros, Estrategias,
Mercado, Imagen Corporativa



ABSTRACT

The objective of this rescarch is to determine the relationship between digital marketing
management and competiiveness in Comercial Barros. Alausi, the hypothetical method was
used through the approach of descriptive and field research, with a non-experimental design
in the same way, the managers and workers who work m the company were established as
the study population, based on a sample of 20 people, it was possible to extract information
through the application of the survey, In order to carry out the respective analysis and
mterpretation of the data obtained, the SPSS program was used to check the Chi-square,
where the incidence of the dependent variable competitiveness and the independent variable
digital marketing was determmed, rejecting the null hypothesis and preserving the alternative
hypothesis.

The results of the research reflect that Comercial Barros lacks the efficient use of digital
marketing strategies, triggering multiple problems that affect the correct performance of
competitiveness, causing a low market share against its competitors and the failure to meet
the goals established by the entity. It is proposed to specify each strategy to be executed in
order to strengthen the corporate image of the salesperson and obtain significant profits in a
medium or long term period.

Keywords: Digital Marketing, Competitiveness, Commercial Barros, Strategies, Market,

Corporate Image,

Reviewed by:
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CAPITULO I

INTRODUCCION

La gestion de marketing digital es el proceso encargado de implementar, analizar, planificar,
controlar los sistemas y ser el principal responsable del desarrollo de estrategias innovadoras
para la puesta en marcha de la creacion y distribucion publicitaria online de los productos o
servicios de las entidades comerciales, facilitando la exploracion de técnicas para gestionar
la participacion, personalizacion y relacion con el cliente a través del monitoreo de las
nuevas tecnologias, brindando una ventaja competitiva en el mejoramiento de los canales
digitales y complementar los canales ya existentes de la empresa. Por lo tanto, este proceso
cumple con la funcién de facilitar a las organizaciones informacion relevante en tiempo real,
optimizando sus recursos manteniéndose en la estrecha linea de las tendencias y cambios en
la segmentacion del mercado, con la finalidad de satisfacer las necesidades y nuevas
expectativas de sus consumidores para alcanzar los objetivos comerciales y el retorno de su
inversion.

El marketing digital juega un papel predominante en cada una de las actividades comerciales
de las entidades a nivel global, donde la gran mayoria aplican estrategias online con la
finalidad de mejorar la rentabilidad, competitividad y posicionamiento en los mercados
nacionales e internacionales gracias a cada una de las redes sociales mas solicitadas por sus
consumidores, aquellas estrategias de mercadeo se han convertido en ideas fundamentales
de fidelidad, informacion y registro de actualizaciones en temas de compra y venta de bienes
o servicios en medios digitales, logrando nuevos canales de difusion e interaccion entre
comerciales y clientes. (Calle, Erazo & Narvéez, 2020)

Los componentes del marketing conocidos comtiinmente como las 4Ps, se han convertido en
herramientas para el desarrollo de estrategias en las empresas las mismas que son: producto,
precio, plaza y promocion, donde cada componente es encargado de cumplir con una funcion
que conlleva a que las entidades inviertan en un grado de innovacion y eficiencia para
obtener una alta rentabilidad a través de sus bienes o productos ofertados en el mercado que
seran orientados en satisfacer las necesidades y captar nuevos clientes potenciales en el
nuevo campo publicitario digital, sin embargo el ambiente competitivo donde establecen las
entidades su crecimiento y desarrollo debe estar dirigido al estudio de estos cuatro
componentes para alcanzar el éxito de sus objetivos comerciales, mediante lo expuesto con
anterioridad se presenta la necesidad de analizar si la gestion de marketing digital incide en
la competitividad en el Comercial Barros Alausi.

El presente proyecto de investigacion se fundamenta con el propdsito de determinar la
relacion entre la gestion de marketing digital y la competitividad en el Comercial Barros.
Alausi. El trabajo sigue como estructura metodologica la siguiente, donde se plante6 un
problema de investigacion, objetivos de la investigacion, estado del arte, fundamentacion
tedrica, marco metodologico, analisis e interpretacion de resultados, propuesta de solucion,
conclusiones, recomendaciones, bibliografia y anexos. Para cumplir con el proposito del

16



proyecto fue importante realizar una investigacion bibliografica lo cual contribuyo para que
el investigador tenga una vision mas clara de brindar estrategias de marketing digital para
una correcta competitividad en el posicionamiento del mercado, dando soluciones 6ptimas
para el incremento de la rentabilidad y comercializacion de la entidad.

1.1 Problema

1.1.1 Planteamiento del Problema

Actualmente en el Ecuador, las tecnologias de informacion se han convertido en una de las
herramientas fundamentales y de mejor alcance para mantener a la sociedad en contacto
directo con el entorno que la rodea, dado a los avances rapidos de la tecnologia en cada uno
de nuestros dispositivos electronicos las empresas han logrado adaptarse con facilidad al
desarrollo optimo de un simple clic estar al alcance del mundo y mantenerse a largo plazo
en los mercados competitivos. Por lo tanto, toda organizaciéon micro o macro han aceptado
los grandes desafios de dar un giro innovador en el entorno competitivo y globalizado,
ejecutando nuevas estrategias para solventar cada una de las necesidades de los nuevos
clientes, de esta manera, las compaiiias estan implementando la utilizacién de plataformas
digitales, paginas web, redes sociales y medios de comunicacién on-line. (Ortiz, 2019)

El marketing digital es una herramienta de estrategias que permite a las empresas
posicionarse en un cambio de lo tradicional al mundo de la era online con el proposito de
estar a la vanguardia e involucramiento de la publicidad de sus productos o servicios. De
acuerdo con Moreno y Yépez (2015) el “68% de pymes ecuatorianas cuentan con
ordenadores, el 82% tiene internet y el 99% accede a la red a través de una banda ancha fija
donde todavia no se alcanza una profundizacion en el uso del servicio”, en el campo
empresarial existen empresas que a pesar de contar con internet, se limitan con solo la
aplicacion en el entorno interno de la organizacion, cumpliendo solo funciones como él envio
de correos entre departamentos, desaprovechando el potencial de brindar una vision
promocional de la calidad productiva o de servicio para cumplir cabalmente un
posicionamiento organizacional en el sector comercial. (pag.1)

El Comercial Barros es una microempresa donde sus actividades giran en torno a la venta de
abarrotes para el sector comercial del canton Alausi, desde aproximadamente treinta y tres
afios en el mercado, contando con una cartera de clientes en un nivel estratégico donde su
posicionamiento en el mercado es lider de las ventas al por mayor y menor, la cual genera
ingresos que hacen que la empresa se mantenga en una estabilidad rentable, sin embargo,
cuenta con una competencia relevante, teniendo en varias ocasiones que enfrentar
dificultades en el fortalecimiento de su imagen corporativa en el transcurso de sus
actividades, contando con un nivel escaso de aprovechamiento del Internet y las TIC que
ofrecen herramientas para el desarrollo de estrategias de marketing digital, las cuales aportan
de manera significativa en la estabilizacién de la base financiera y captacion de nuevos
clientes, logrando un notorio desarrollo, crecimiento y posicionamiento comercial. (Internet
Ya, 2017)

Mediante el estudio estadistico, se indica que la herramienta de marketing digital mas
empleada por las empresas ecuatorianas son las redes sociales ya que permiten el 54% de la

17



captacion de clientes para el desarrollo de la actividad econémica, seguido con un 24% en
la utilizacion de informar promociones de los productos o servicios ofertados, ademas de un
14% para crear nuevos productos y finalmente un 8% para contratar personal, ofreciendo a
las empresas la capacidad eficiente en el crecimiento de sus ventas, generar presencia en el
mercado y la relacidon con su clientes en tiempo real. (Moreno, Pefiaherrera & Ruiz, 2017)

En este contexto, la presente investigacion radica en el poco eficiente aprovechamiento de
las herramientas de marketing digital por parte del Comercial Barros para lograr una mayor
extension y crecimiento publicitario de la misma, esto implica que al no contar con un
dominio de estas tecnologias o no contratar a profesionales especializados en el tema, ha
causado una pérdida de oportunidades para generar interés en sus consumidores, implicando
una baja participacion en el mercado digital y poca productividad en el incremento de sus
ganancias, razon por la cual tiene una escasa informacion en el grado de innovacion,
tendencia, competidores, preferencias de sus clientes y futuros clientes, por otro lado, se ha
identificado un grado de competitividad directa con Almacenes Tia quienes son una cadena
de tiendas que ofrecen la misma linea de productos de consumo hogarefio y personal, siendo
una empresa especializada en estrategias de marketing digital.

Estos almacenes, han logrado mayor alcance de sus campafas publicitarias en redes sociales
como Facebook, Instagram, Twitter, su canal de YouTube llamado Tia Tv. Ademas, nos da a
conocer la creacion de su app de pedidos a domicilio denominada “Almacenes TIA”, que es
una aplicacion gratuita para todos los dispositivos moviles que permite a sus usuarios la
comodidad de comprar sus productos y articulos de manera rapida y confortable desde la
comodidad de sus hogares, siendo motivos para que el Comercial Barros se vea en la
necesidad de optar por estrategias de canales de comunicacion digital como redes sociales
que son hoy en dia indispensables en el campo social y empresarial para la correcta
promocion de productos o servicios que no cuentan con un costo de inversion para adquirir
el servicio de la creacion de una cuenta de negocios, dando a conocimiento de la imagen
corporativa del comercial a nivel local y nacional. (Almacenes Tia, 2020)

1.2 Formulacion del Problema

(De qué manera se relaciona la gestion de marketing digital y la competitividad en el
Comercial Barros. Alausi?

1.3 Justificacion

En la actualidad el marketing digital es parte fundamental para el crecimiento de las
organizaciones en el mercado a través de la correcta planificacion publicitaria de productos
y servicios, logrando satisfacer las expectativas de sus clientes. La presente investigacion se
justifica por su gran relevancia, puesto que su aplicacion permitird a los lectores una mejor
recoleccion de datos informativos de los conceptos de marketing digital en el mercado con
aspectos teoricos actualizados y como aplicar estrategias de competitividad para fortalecer
su publicidad por internet, dando algunas recomendaciones al incrementar sus ventas a través
de su posicionamiento en el mercado y en la mente del consumidor, esto generara ademas
un crecimiento organizacional, lo cual beneficiard a una mayor competitividad en el sector
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donde el Comercial Barros desarrolla sus actividades comerciales aumentando su
rentabilidad.

En este momento, la venta de los productos como el servicio se realiza de manera presencial,
donde no se obtiene mejores oportunidades de captacion de un publico por compras a través
de la red tecnoldgica, aplicandolo en correos electronicos, paginas web y demads
herramientas mencionadas anteriormente, cabe resaltar que todos los usuarios consumidores
se encuentra en constante manejo de las redes sociales dia tras dia con la idea de mantenerse
actualizados con las expectativas del mafiana en cada entorno de su interés, de esta manera
se amplian las visiones de promociéon de los productos generando un paso a una
comercializacion plena con nuevas redes de ofertas online.

Por lo tanto, el impacto tecnoldgico que esta propuesta ofrece al Comercial Barros, permitira
al mismo obtener un mayor reconocimiento en la competitividad de la comercializacién en
sus productos de abarrotes, construyendo un beneficio satisfactorio y eficiente al brindarle
una constante innovacion, manteniendo una estrecha relacién directa con sus clientes,
ademas de fortalecer los lazos comerciales nacionales, fomentando en el menor tiempo
posible las brechas de fidelizacion con sus stakeholders.

1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General

Determinar la relacién entre la gestion de marketing digital y la competitividad en el
Comercial Barros. Alausi.

1.4.2 Objetivos Especificos

1.4.2.1 Identificar las diferentes herramientas del marketing digital que garantizan la
competitividad en las organizaciones comerciales.

1.4.2.2 Establecer la influencia de los componentes del marketing entorno a la
competitividad publicitaria digital del Comercial Barros. Alausi.

1.4.2.3 Formular estrategias de marketing digital orientadas al incremento y
mejoramiento de la competitividad en el Comercial Barros. Alausi.
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

Para el propdsito de esta investigacion, se tomd en consideracion varios repositorios digitales
de universidades nacionales e internacionales, que aportan al desarrollo de la presente
investigacion, se analizaron los siguientes trabajos de estudio:

La investigacion realizada por los autores Chavez, y Zavaleta (2020) con la tematica “El
marketing digital y la ventaja competitiva en las Mypes del Centro Comercial Alameda del
calzado Trujillo — 20207, de la Universidad César Vallejo, mismo que tuvo como objetivo
principal de determinar la relacion entre las estrategias del marketing digital y la ventaja
competitiva en las Mypes del Centro Comercial Alameda del Calzado, Trujillo, de tal
manera, se llegé a la conclusion que si se implementa la herramienta de marketing digital se
logrard un mejor desarrollo en el posicionamiento de obtener una mejor ventaja competitiva
y un crecimiento para la empresa, de acuerdo con la investigacion se buscé que la entidad
logre un alcance fructifero considerando cuyas herramientas de innovacion tecnoldgica para
facilitar al cliente su compra de manera rdpida, efectiva y personalizada a través de
plataformas online.

Para la autora Ortiz (2019) en su tesis para optar el grado académico de maestra en
administraciéon de negocios con el tema: “El marketing digital y la competitividad en el
Centro Comercial MegaPlaza, Independencia”, presentado por la Universidad César Vallejo,
con el objetivo de determinar la relacion entre el marketing digital y la competitividad en el
Centro Comercial de MegaPlaza, Independencia, 2018, los resultados finales se obtuvieron
mediante la descripcion de cada resultado arrogado donde las empresas del Centro
Comercial MegaPlaza deben mejorar en sus estrategias y herramientas del marketing digital
y competitividad. Por lo cual, se realiz6 un plan de estrategias siguiendo el proceso de las
4fs, que son flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion para el rendimiento adecuado de
cada una de las soluciones y la aplicacion del liderazgo, costos, diferenciacion y
segmentacion por clientes mejorando la competitividad del mercado.

Caamafio, Cedefio, Palacios y Tomala (2018) en su articulo cientifico con el tema: “Efectos
del marketing digital en la competitividad de las pymes de la provincia de Santa Elena”, de
la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, cuyo objetivo consiste en el analisis de
estrategias de marketing digital y su incidencia en la competitividad de las pymes, debido a
la importancia de implementar estrategias competitivas con relacion al entorno dindmico que
existe en la actualidad, obteniendo como resultado que las herramientas del marketing digital
permiten mejorar el posicionamiento de las empresas y por lo tanto estas son competitivas
al emplear los constantes cambios e innovaciones, donde no es necesario la utilizacién de
todas las herramientas digitales existentes, las empresas deben emplearlas en relaciéon a sus
necesidades corporativas, condiciones del entorno, capacidad empresarial y el sector en que
se encuentra la organizacion.
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Segun Aparicio y Luna (2019), han realizado la investigacion cuya tematica es “Marketing
digital y la competitividad en las mypes de la industria de muebleria del parque industrial de
Villa el Salvador — 20197, de la Universidad Autonoma del Pert, con el objetivo determinar
la relacion entre el marketing digital y la competitividad en las mypes de la industria de
muebleria del parque industrial de Villa El Salvador — 2019, se obtuvo como resultado que
la aplicacion del marketing digital es la alternativa comercial econdémica mas rentable y en
algunos casos incluso sin costo, donde permitira expandir el alcance de la publicidad de los
productos y servicios de la industria de muebleria a través de los medios digitales y potenciar
el espacio de libre interaccion entre la empresa y cliente.

Merchan, Mero y Santistevan (2022) en su articulo cientifico con el tema: “Estrategias de
marketing digital y su competitividad en las empresas de la ciudad de Jipijapa”, de la
Universidad Estatal del Sur de Manabi, cuyo objetivo consiste en el determinar las
estrategias de marketing digital y su competitividad en las empresas de la ciudad de Jipijapa,
obteniendo como resultado que una de las mayores estrategias de marketing digital utilizadas
en las actualidad con el avance tecnoldgico son las redes sociales como Facebook e
Instagram principalmente, por lo cual, no solo las empresas privadas implementan esta
estrategia, sino también las microempresas lo generan, este evento tomo su relevancia en
temporada de pandemia, dado que muchas empresas no contaban con un ingreso para sus
familias, por lo tanto, optaron por la venta de productos via online, esta medida no solo
beneficia difundir el catdlogo de productos que se ofertan, sino que genera mayor
competitividad y por ende mayores ingresos a menor costo, ademas que la diferencia de las
plataformas tradicionales, las plataformas digitales no requieren de un costo elevado para
hacer una publicidad, ahorrando dinero y tiempo en oferta un producto.

2.2 Fundamentacion Teorica
Unidad I Comercial Barros

2.2.1 Resena historica del Comercial Barros

El comercial Barros disponible con tres sucursales al servicio del publico, que se encuentran
ubicadas en las calles Garcia Moreno y Pedro de Loza, Av. 5 de junio y Esteban Orozco y
por ultimo en las calles Pedro de Loza y Guatemala en la provincia de Chimborazo, canton
Alausi, es una microempresa especializa en la venta al por mayor y menor de articulos de
abarrotes siendo lider en el mercado comercial contando con productos de excelente calidad
y con un personal calificado para brindar el mejor servicio a cada uno de sus clientes.

Dentro de los ultimos treinta y tres afios en el mercado contando con instalaciones propias
desde sus inicios en el afio 1998, su segunda cede se establecio en el afio 2003 donde obtuvo
mayor aprovechamiento del sector comercial y su Ultima cede dio lugar en el afio 2009
logrando una vision de sus clientes potenciales, de esta manera a brindado su eficiente
servicio en productos de despensa, bebidas, limpieza doméstica, higiene personal, productos
congelados entre otros productos de consumo y de servicio para sus clientes del canton y sus
parroquias aledafias. (Comercial Barros, 2022)
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2.2.2 Mision

Somos un comercial encargado de brindar y ofrecer productos al mayoreo y menudeo de
excelente calidad; a través de un eficiente servicio, al mejor precio y profesionalismo por
parte de quienes conformamos el comercial. (Comercial Barros, 2022)

2.2.3 Vision

Buscamos ser la primera opcion de nuestros clientes al momento de adquirir productos de
abarrotes; permitiéndonos crear relaciones estables basas en la lealdad, el respeto y la
honestidad que nos permita un crecer conjuntamente dia a dia y brindar satisfaccion a
nuestros clientes, siendo proveedores de confianza. (Comercial Barros, 2022)

2.2.4 Estructura Organizacional

Figura 1.- Estructura Jerarquica

Gerente

Administrador

1
Personal
encargado del Personal de
mostrador y surtido
cajero

Personal de Almacenista

Contador limpieza

Fuente: Comercial Barros. (2022)
Elaborado por: Yomary Merchéan

2.2.5 Comercializacion Actual de la Organizacion

El comercial Barros con el pasar del tiempo se consolidd como una empresa familiar
llegando a tener un éxito en las ventas al mayoreo y menudeo en lo que se refiere a la
comercializaciéon de productos de abarrotes. La organizacion ha mantenido una
administracion responsable y comprometida por parte de sus gerentes, atendiendo cada uno
de los requerimientos de sus clientes y adaptdndose a cada uno de los factores externos que
se han presentado ultimamente, cumpliendo a cabalidad cada una de las normas de sanidad
y venta de sus articulos brindando el bienestar de sus consumidores.

Comercial Barros proporciona a sus clientes una respuesta inmediata a las peticiones
exigentes en sus canales de comercializacion directos como la entrega de sus productos al
mayoreo a domicilio, efectuando los plazos acordados y con el profesionalismo en la entrega
del producto y servicio atendiendo las normas de calidad y seguridad exigidas.
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El gran aporte al entorno socioecondomico del comercial se basa en la historia y la cultura
empresarial alausefia con presencia en todas las localidades, comunidades y pueblos
aledafios del canton, el marketing digital es una alternativa relevante para el reconocimiento
de su imagen gerencial e incremento de sus ventas, la creatividad y la innovacion son dos
elementos de marketing digital necesarios para que el comercial se desarrolle con la finalidad
de afrontar las problematicas presentadas en la actualidad y fortalecer su nicho de mercado,
alcanzando un nivel de competitividad frente a sus competidores potenciales que son
conocedores en la tematica y de esta manera obtener un margen de rentabilidad
representativo en sus ganancias y la captacion directa de sus clientes en los canales de
comunicacion.

Unidad II Marketing Digital

2.2.6 Consideraciones Generales en torno al Marketing Digital

Segun Selman (2017), nos manifiesta que “el marketing digital podria definirse como un
conjunto de estrategias de mercado realizados por web e internet con el fin que los usuarios
tenga informacion acerca de la entidad”, de tal manera, el marketing digital son todas las
acciones que competen al marketing tradicional ya conocido, donde su aplicacion es a través
de la red online, en el ambito digital contamos con nuevas herramientas como la inmediatez,
las nuevas redes de comunicacion que se desarrollan dia a dia, siendo las posibilidades de
mediciones reales de datos en el tiempo y veridicas de cada una de las estrategias
personalizadas y masivas que se emplean en el campo publicitario. (pag.5)

Desde otra perspectiva los autores Guzman, Romero & Vega (2018), nos mencionan la
definicién de “marketing digital como una estrategia que se implementa como una
herramienta del comercio electronico, el cual se refiere a las transacciones de las
organizaciones y personal basados en los procedimientos y transmision de datos digitales”,
se considera que el intercambio electronico comercial nos permite el manejo de la tecnologia
como un medio para obtener ventajas competitivas. Asi las empresas logran un mejor disefio
en la estructura de sus objetivos con un direccionamiento estratégico, elaborando nuevos
productos y servicios con mejores canales de comercializacion con una reduccion del coste
de las actividades organizacionales. (pag. 2)

2.2.7 Componentes del Marketing

Las 4Ps del marketing son consideradas como los componentes primordiales con los que
cuenta una organizacion para alcanzar sus objetivos comerciales, por una parte, se
desempefian en atender cada una de las necesidades y deseos del mercado objetivo por la
entidad, el aporte esencial de la combinacion de estas herramientas se dirige al desarrollo de
estrategias de innovacion para posicionar el producto y lograr la posicidbn competitiva
deseada en el ambito empresarial. Segun Feijoo, Garcia y Guerrero (2017) nos mencionan
cada definicion de las 4Ps del marketing:
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Figura 2.- Componentes del Marketing
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Fuente: Feijoo, Garcia y Guerrero. (2017)
Elaborado por: Yomary Merchan

Producto

El producto es el bien o servicio que comercializan las organizaciones, siendo el medio por
el cual se satisfacen las necesidades de los consumidores, en la actualidad, los consumidores
pueden elegir entre una gran variedad de productos que puedan cubrir cada una de sus
necesidades cumpliendo con las caracteristicas y precios acordes a sus ingresos. Dentro de
la politica del producto encontramos aspectos de gran relevancia para diferenciar cada uno
de los productos o servicios de la red de competidores, donde la empresa debe trabajar de
manera productiva en la imagen, marca, envase y servicios posventa, estos son considerados
como un vehiculo eficaz para comunicar la diferenciacion, ciclo de vida y lanzamiento de
una nueva linea de productos. (Feijoo, Garcia y Guerrero, 2017)

Componentes del Producto

Segun los autores Feijoo, Garcia y Guerrero (2017), nos manifiestan que la politica de
producto se centra en definir como se va a elaborar el producto a ofrecer a los consumidores
y para llevar a cabo esta politica hay que tener en cuenta estos cuatro componentes:

e La funcién que se va a desempefiar. — El proposito para el que se creo.

e Las caracteristicas técnicas y atributos. — Medidas de peso, tamafio, estilo y demas
caracteristicas.

e Los servicios anexos. — Servicios posventa.
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e Los valores simbdlicos que se atribuyen al producto. — Un determinado producto se
puede asociar a valores y caracteristicas como la juventud, la fortaleza, la libertad,
etc.

Estos componentes son de relevante importancia porque nos ayuda a la creacion, ejecucion
y correcta optimizacion de la gama de productos que oferta la empresa, de tal manera que
los mismos se llevaran por un proceso detallado, coordinado y valorativo para la distribucion
a los consumidores.

Precio

Con respecto al precio, es el componente que influye directamente sobre la relacion
comercial y los ingresos de las entidades, para los mismos es un aspecto primordial a la hora
de elegir entre varios productos. Por lo cual, antes de fijar los precios se debe valorar el
estudio de ciertos aspectos como el consumidor, mercado, costos, competencia y demas
aspectos que existen para conseguir cada uno de los objetivos comerciales, el precio es el
valor monetario, por ello los consumidores son quienes dictaminaran si se ha fijado
correctamente el precio, debido a la comparacion del valor obtenido del producto adquirido,
frente al precio que ha desembolsado por él. Cuya variable permite posicionar y
comercializar un producto de calidad, fijando un precio acorde a los estandares de la empresa
fortaleciendo su imagen corporativa. (Feijoo, Garcia y Guerrero, 2017)

Estrategias o Politicas de Precios

Las organizaciones pueden optar por distintas politicas relacionadas con los precios para
lograr el aumento de sus ventas, una de las estrategias mas frecuentes es la disminucion de
los precios. Ademas, otras estrategias utilizadas se basan en el incremento de precios, que
van relacionadas a marcas de prestigio con los precios psicologicos que se basan en las
respuestas emocionales de los clientes para fomentar las ventas y sirven para obtener
remuneracion sin reducir costos, los cuales influyen juntamente con los valores simbolicos
del producto ya que estable una relacion emocional que consigue este efecto a través de los
gustos, preferencias y tendencias de los consumidores. De la misma manera, otra estrategia
en relacion con los precios consiste en ofertar un producto a muy bajo precio para mantener
la estabilidad o tener una elevacion de precios en los accesorios, esta tematica se denomina
bienes cautivos. (Feijoo, Garcia y Guerrero, 2017)

Plaza

Laplaza es el componente que consiste en el conjunto de tareas o actividades necesarias para
trasladar el producto terminado hasta los diferentes puntos de venta, la entidad tiene que
utilizar de una manera eficiente cada uno de los recursos con los que dispone, donde es
necesario trabajar continuamente para logar que el producto llegue a manos del consumidor
en el tiempo, cantidad, lugar adecuado y en las condiciones deseadas, para obtener dicho
objetivo se deberd utilizar diferentes canales de distribucion o intermediarios dependiendo
de las caracteristicas del mercado, del producto y de los consumidores. La estrategia de
distribucion trabaja en los aspectos de almacenamiento, gestion de inventarios, transporte,

25



localizacion de puntos de venta y procesos de pedidos que se deberan fortalecer para
distribuir los productos en condiciones Optimas y sin dafios en la calidad. (Espinoza, 2016)

Funciones del Canal de Distribucion

Segun nos mencionan Feijoo, Garcia y Guerrero (2017), que el distribuidor cumple con
varias funciones para entregar el producto en perfectas condiciones al consumidor, de esta
manera, ayuda a la empresa a reducir el nimero de incidentes para lograr una mejor
experiencia con el cliente. Estas funciones se presentan a continuacion:

e Servir de apoyo en la funcion de almacenaje y control de los inventarios fuera de las
plantas de fabricacion.

e Contribuir a la difusién del producto, informando a los consumidores de los
beneficios, siendo de gran aporte al incremento de ventas.

e Concentrar la oferta de productos y facilitar su compra por los consumidores, es asi
como al alcance de una misma tienda se puedan encontrar variedades de productos
de diferentes fabricantes.

Aquellas funciones sirven de apoyo para que el distribuir autorizado cumpla sus labores a la
hora de brindar en perfectas condiciones el producto fuera de la organizacion, siendo el
medio primordial en la publicidad de la linea de productos, brindado una imagen fresca en
el control de almacenamiento de cada uno de los inventarios con sus respectivas fechas de
elaboracién y vencimiento.

Promocion

Gracias al componente de la promocion los comerciales pueden dar a conocer, persuadir,
recordar los productos que se ofertan y como satisfacen las necesidades del ptblico objetivo,
a través de descuentos, concursos, campafias por temporalidad e incentivo. Mediante la
innovacion de la era digital, las posibilidades de realizar una excelente promocion son varias,
accesibles para cualquier tipo de presupuesto o en el caso de algunas de manera gratuita
siendo distintas tanto en al ambito de concepto y filosofia. La forma de utilizacion de las
diferentes herramientas de promocién dependeré del producto, del publico objetivo, de la
competencia y de las estrategias que se vayan a implementar. (Espinoza, 2016)

La Comunicacion de Marketing

Un recurso indispensable es que la empresa realice un proceso de comunicacion dirigido
para el consumidor donde pueda captar su atencién comprando aquel bien o producto y no
de otra marca competidora. Por tal razén los autores Feijoo, Garcia y Guerrero (2017), nos
mencionan los siguientes instrumentos que a las empresas les permiten establecer una
correcta comunicacion con los clientes:
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Figura 3.- Instrumentos de la Comunicacion de Marketing
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Fuente: Feijoo, Garcia y Guerrero. (2017)
Elaborado por: Yomary Merchan

2.2.8 Importancia del Marketing Digital

Es asi como segun los autores Cedefio, Collins, Palacios y Valencia (2014) quienes exponen
que “el marketing digital es generador de informacién de gran importancia sobre los bienes
o servicios, permitiendo a las empresas u organizaciones ofertar los mismos con mayor
accesibilidad para sus consumidores causando un impacto en el aumento de sus ventas”,
mediante la percepcion de la atencion al cliente, precios, calidad o caracteristicas del
producto que determinan realizar la compra. Generando un contacto directo con la poblacion
objetiva capando nuevos nichos de mercado y recordacion de la marca, productos, asi mismo
como el apoyo para la creacion de estrategias puntuales como las promociones por
temporadas. (pag.2)

Por lo tanto, los autores Balcazar y Marulanda (2019), consideran que “el marketing digital
y los medios cambian constantemente, donde el ptiblico objetivo se divide y crece constante,
el cliente comienza a tener mayores perspectivas y exigencias de los bienes y servicios,
debido a los cambios y entornos de la sociedad”. Por lo tanto, el marketing digital no es
simplemente una moda, es de gran importancia en los &mbitos de informacion,
entretenimiento, comunicacion, necesidades, deseos y demds del cliente, el valor de los
productos y servicios, la calidad, la satisfaccion ademas del intercambio de transacciones y

27



relaciones comerciales, por lo cual, fomenta ese lazo de cercania que antes no se lograba
percibir con facilidad conjuntamente la organizacion, proveedor y cliente. En la actualidad
varias organizaciones o personas no corresponde al beneficio del poder de marketing digital
por cuyas razones como el desconocer las diferencias entre la publicidad tradicional y la del
internet. (pag.20)

2.2.9 Tipos de Herramientas Digitales

La evolucion del marketing digital ha ido de mano del nlimero de usuarios que implementan
medidas referentes a este &mbito y el alcance e innovacion de las herramientas digitales que
ayudan a la estrategia de marketing abordando un gran volumen de informacion, acelerando
procesos y mejorando los resultados de la empresa, donde hoy se logra percibir como un
nuevo método para llevar negociaciones a nivel nacional e internacional.

Resaltando un aspecto positivo del marketing digital es la posibilidad de establecer objetivos
con resultados medibles, de tal manera que se logren modificar y adaptar las acciones de la
organizacion a partir de dichos resultados obtenidos, esto aumentando la demanda por el uso
de herramientas digitales que automatizan tareas manuales que toman tiempo de ejecucion
y priorizan estrategias mas acertadas en el conocimiento de las necesidades de los usuarios
y los cambios en el mercado. (Membiela y Pedreira, 2019)

A continuacion, segln los autores Membiela y Pedreira (2019), nos resefian las diferentes
herramientas consideradas esenciales en el marketing digital

Figura 4.- Herramientas de Marketing Digital

Web
Corporativa 'y
Tienda online

Blogs

RRSS Basadas
en Perfil

Redes Sociales

RRSS Visuales

Herramientas de | E-mail
Marketing Digital | Marketing

SEO
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Fuente: Membiela y Pedreira. (2019)
Elaborado por: Yomary Merchan
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Web Corporativa y Tienda Online

En los inicios del internet se planted6 un nuevo medio con el que las empresas podrian
establecer una estrecha relacion con sus consumidores. Por lo cual, las famosas 4P's del
marketing, se adaptan al medio con el desarrollo de sitios web, emailing y ventas online. La
creacion de un sitio web de la marca u organizacion es de gran relevancia en el marketing
digital, visto que la presencia en la red apoya a la organizacién a cumplir sus objetivos de
negocio. La web corporativa serd la base principal sobre la que se va a sostener las demas
estrategias como, por ejemplo, el e-mail marketing, las redes sociales, SEO y demas. Ya que
al tener una plataforma propia sirve como una buena carta de presentacion a sus usuarios y
clientes. (Membiela y Pedreira, 2019)

Podemos decir que una pagina web corporativa es el escaparate de la empresa en internet,
donde su disefio debe ser creado de manera estratégica utilizando los colores corporativos
de la organizacion, guias de estilo, tipografia, imagenes propias y sobre todo contemplar la
conveniencia y comodidad del cliente, ya que es el espectador que encontrara la pagina de
sumo interés con la informacion adecuada y préctica. A pesar de la creacion de una web
corporativa para dar a conocer la marca, es realmente en el proceso de venta donde se podra
apreciar una parte muy relevante en la empresa, donde disponer de un sitio web ayudara a la
comercializacion de los productos o servicios, cumpliendo cada una de sus expectativas,
elevando el nivel del margen de utilidad y nuevas oportunidades.

En la elaboracion del sitio web se dispone de una serie de herramientas que nos seran de
gran utilidad para el mismo. Cuyas herramientas se denominan el sistema de gestion de
contenidos o CMS. El Content Management System (CMS) es un sistema de gestion de
contenidos que se caracteriza por brindar soluciones en el disefio, la maquetacion, la
publicidad, flujos de trabajo y el control de derechos de autor en los contenidos que se
desarrollen. (Membiela y Pedreira 2019)

Por lo tanto, entre los distintos tipos de sistemas de gestion de contenidos se mencionan de
relevancia los siguientes:

Wordpress

Wordpress es uno de los sistemas de gestion de contenidos mdas populares, ademas de
disponer una opcion gratuita y pagada, utilizada para la creacion de blogs, tiendas online y
otros proyectos dependiendo de las necesidades y estrategias comerciales, en la que se
llevara un mejor control de las funciones que brinda la plataforma. Este sistema tiene una de
las grandes ventajas de mantener una comunidad activa gracias a su flexibilidad de
herramientas con programadores expertos en los conocimientos necesarios para mantener
actualizado el sistema y su interfaz facil de utilizar. (Coutinho, 2020)

Este sistema reline caracteristicas significativas que facilitaran al usuario en su proceso
investigativo, como la creacion de varios blogs con un solo registro, el poder afadir mas
usuarios para que publiquen entradas (posts) o sean administradores del blog,
almacenamiento gratuito, capacidad de varios idiomas en el modo de disefio del blog,
creacion de paginas web, ademas de la creacion de categorias y subcategorias para las
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entradas, libreria multimedia, importaciéon automatica de entregas y demds archivos
provenientes de otros blogs. Las herramientas de wordpress se encargan de la aprobacion de
contenido, compatibilidad con Secure Sockets Layer (SSL) es una capa de sockets seguros
conocido como un protocolo de seguridad, ademas de brindar privilegios que protegeran el
contenido de la plataforma. (Membiela y Pedreira, 2019)

WooCommerce

Segun los autores Membiela y Pedreira (2019) nos exponen que “woocommerce es un plugin
gratuito plenamente integrado con wordpress que sirve para manejar la parte corporativa y
comercial con el mismo sistema. Es una herramienta facil e intuitiva que permite crear una
tienda online pequefia”. Por lo tanto, esta herramienta incluye opciones mas populares en
cuanto a pasarelas de pago y gastos de envid, donde los métodos de pago mas utilizados es
trasferencia bancaria y PayPal estdndar para la aceptacion de tarjetas de crédito y pagos a
través de la cuenta PayPal, contra reembolso, tarifa plana y envid gratis. Asi mismo tiene el
acceso ilimitado del ntimero de productos para su venta, logrando afadir su precio,
descripciones y con la completa libertad de personalizar la tienda online. (pag. 12)

Blogs

Un blog es una web en la que permite agrupar articulos en torno a una dicha tematica,
ofreciendo al usuario opiniones e informacion de relevancia sobre un tema en especifico
referente para el publico objetivo, por lo tanto, se logra incluir en la web un blog que este
adaptado a las recomendaciones SEO optimizando el posicionamiento de la pagina de forma
natural (no pagada) en los primeros resultados de los motores de busqueda. De esta manera
se trata de una via online por la cual podremos informar a los usuarios y potenciales clientes
sobre los intereses comerciales de la organizacion. (Giraldo, 2019)

Siendo un canal de comunicacion donde el contenido a publicar en el blog debe ser
planificado en funcion de interés para el lector, teniendo en cuenta las citadas normas basicas
de SEO para generar aumento en las ventas, donde las publicaciones tanto por imagen como
por el tiempo entre las publicaciones se torna amplio, se tendrd una penalizacion en el
posicionamiento. Uno de los factores a tomar en consideracion son las entradas de invitacion
a conversaciones con los usuarios que visitan la pagina disponiendo de un espacio para
comentar, generando asi una relacion directa entre empresa y consumidor, donde cuya
mision es convertir a los seguidores en clientes. (Membiela y Pedreira, 2019)

Redes Sociales

Las redes sociales son canales de comunicacion mas influyentes en nuestra actualidad, las
cuales facilitan la interaccion, creacion y el intercambio de contenidos generados por el
usuario o grupos, como la interaccidon mediante textos, audios imagenes, videos y demas
formatos dependiendo la red social utilizada, el vinculo continuo entre los participantes es
una de las caracteristicas que identifican a las redes sociales en la dimension global y la
velocidad con la que se desarrolla el interés social y empresarial. Desde el ambito
empresarial las RRSS tiene como objetivo establecer el contacto directo con los clientes,
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usuarios y profesionales del sector, dando una imagen fresca de la empresa y brindando
fidelizacion a sus consumidores. (Membiela y Pedreira, 2019)

Las organizaciones a través de esta valiosa herramienta logran centrarse en escoger
estrategias que aporten valor y de facil gestion para su correcta actualizacion en el tiempo
estimado de su planificacion, permitiendo la obtencion de la audiencia enfocada. Por lo cual,
la conexion por este medio se logra entendiendo que el consumidor aporta de gran
relevancia, siendo una persona que no solo se encuentra interesada en un producto o servicio,
sino que tiene una vida, gustos, intereses y formas de comunicarse con su entorno. (Jauregui,
2017)

Segun Membiela y Pedreira (2019) nos menciona de dos tipos de redes sociales que son las
basadas en perfil y las visuales que se presentan a continuacion:

Tabla 1.- Redes Sociales Basadas en el Perfil

Redes Sociales Basadas en el Perfil

Facebook Facebook es una de las redes sociales con mas
popularidad. Al contar con un fan page en Facebook
brinda la oportunidad de mantener una
comunicacion directa con los usuarios y clientes
potenciales, en esta plataforma se puede dar a
conocer con gran Vvisibilidad y lanzamiento de
promociones, por lo cual es necesaria en las
estrategias digitales. Permite desarrollar sistemas de
atencion al cliente, bots de mensajeria automatica
24 horas con la ventaja de su potente segmentacion
y facil acceso.

Twitter Twitter es una red social microblogging que permite
al usuario estar informado de forma constante segun
las cuentas que siga. Las marcas en esta plataforma
amplian su audiencia, comparten contenido de valor
a debatir sobre en cuanto a novedades y noticias de
los productos o servicios a ofertar. Ademas de ser
una herramienta Util en la retransmisién de eventos,
cursos o charlas en tiempo real, sirve de igual
manera en la difusion de ofertas especiales por
temporadas dependiendo el sector comercial.
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LinkedIn

4

Fuente: Membiela y Pedreira. (2019)
Elaborado por: Yomary Merchan

LinkedIn es wuna red social profesional por
excelencia, permite el contacto con diferentes
grupos o individuos dependiendo del area de
preferencia, sea en buscar empleo o generar lazos
profesionales. A sismo esta centrada en los negocios
y en el posicionamiento de la marca en un entorno
exclusivamente empresarial independientemente
del tamafio y sector, de una igual manera el tener un
contacto de mejoramiento a través de las
recomendaciones de nuestros clientes.

Tabla 2.- Redes Sociales Visuales

Redes Sociales Visuales

YouTube

1 Tibe

Instagram

YouTube es la plataforma audiovisual niumero 1 a

nivel internacional teniendo 1000 millones de
usuarios activos por la que se considera un
escaparate para los negocios. Es un espacio donde
las empresas pueden ofrecer contenido de valor en
video para sus usuarios y clientes de una forma mas
efectiva que el medio textual. El formato
audiovisual y las imagenes generan mayor relacion
con el espectador, atraerlo y generar un vinculo
emocional con él, por lo cual varias empresas se
suman a tener su propio canal y generar multitud de
visitas.

Instagram en la era de lo visual se ha consolidado
como lider, gracias a que es una red social
netamente visual captando la atencién del usuario
de manera sencilla a través del contenido de
iméagenes. La visibilidad obtenida en la publicidad
visual sirve tanto para comunicar los productos o
servicios de la organizacion como para dirigir al
usuario hacia su sitio web o tienda online. Como
objetivo de las empresas es fidelizar y fomentar en
vinculo emocional con el puablico a través de las
imagenes. Ademas, que permite la interaccion de
compartir informacién mediante hashtags la
informacién de ubicacién o la referencia que
necesitemos siendo de las plataformas donde la
gente sigue a sus marcas favoritas y deja sus
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comentarios, por lo cual una de las caracteristicas
mas relevantes es la participacion e interaccion con
nuevas formas de acercamiento entre empresas y
clientes.
Pinterest Pinterest es una red social util para mostrar
productos a un gran numero de personas, tiene
valiosas posibilidades para empresas de todos los
sectores, destacando especialmente las marcas en
moda, belleza o negocios con venta online. De esta
manera no solo se estara ofreciendo un catélogo de
productos o servicios, sino el poder compartir
contenido creativo e interesante que inspire, ayude,
aporte valor y fomente la visita de la pagina
principal como la captacion de clientes potenciales
en seguir contenido de calidad.

Fuente: Membiela y Pedreira. (2019)
Elaborado por: Yomary Merchén

Email Marketing

El email marketing es una herramienta de comunicacion muy habitual en la era digital que
ayudard a fidelizar a todos los usuarios que ya se han convertido en clientes, este canal
directo permite adaptar el contenido a cada uno de los consumidores para conseguir un
mayor retorno de la inversion y optimizar la relacidon costo-beneficio, donde la planificacion
es de gran importancia y que cada organizacion este dirigida a un contacto de interés real
que informen a sus lientes de nuevas ofertas, promociones o de la nueva linea de productos
o servicios. (Membiela y Pedreira, 2019)

Por lo tanto, se logra obtener una imagen comercial beneficiada donde los clientes podran
apreciar cada una de las actuales novedades de la empresa a través de un correo, pero
debemos tomar en consideracion de no spamear con gran medida o se volverd
contraproducente y lo veremos reflejado si perdemos audiencia que este molesta al enviar
en exceso correos electronicos. Una gran venta del email marketing es permitir realizar un
seguimiento en tiempo real, con total exactitud y confianza en los resultados que se veran
reflejados, siendo uno de los medios de comunicacion més efectivo y de bajo costo. (Mejia,
2019)

SEO

SEO o Search Engine Optimization (Optimizacion en Motores de busqueda), es un conjunto
de técnicas que trata de optimizar las paginas webs como landing pages para que los
buscadores como Google puedan leerlas de forma maés rapida y sencilla. Por lo tanto, si la
web corporativa se posiciona en la primera pagina de Google se podra ver un notable
incremento en la probabilidad de que los usuarios visiten de manera constante la pagina y
no termine en las siguientes entradas donde baja sustancialmente la probabilidad de
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busqueda, por esta razon es de importancia la optimizacion de la web a SEO, ya que hoy en
dia Google prioriza los sitios webs con contenido relevante, novedoso y actualizado para los
usuarios. (Heilborn, 2022)

Para llevar en ejecucion un SEO y mejorar el posicionamiento de la web, la empresa debe
seguir como primer paso un analisis de su sitio web para verificar en qué estado se encuentra,
en segundo lugar, se requiere un andlisis de la competencia para ver en qué estado esta
posicionada y con que keywords, de esta manera la seleccion optima de las palabras clave
son la base de toda estrategia SEO. (Membiela y Pedreira, 2019)

Sin embargo, se debe incluir atributos alt en las imagenes para que los buscadores sean
faciles de localizarse, ademas de utilizar URLs SEO friendly que tengan palabras clave en
menor competencia y no correr riesgos en ser obtenidos en los ultimos resultados del
buscador. Por lo tanto, el desafio de una estrategia SEO On page y de Marketing de
Contenidos es comprender aquellas intenciones para brindar a los usuarios sus debidos
intereses, donde la empresa podra posicionarse en los primeros lugares en palabras claves o
lanzar un SEO internacional donde los beneficios serdn altamente remunerados.

SEM

Por lo tanto, el SEM o Search Engine Marketing (Marketing para herramientas de busqueda)
es un conjunto de acciones que tiene como objetivo mejorar la visibilidad y accesibilidad del
sitio web en los buscadores mediante el pago directo de publicidad al propio motor de
busqueda. Un claro ejemplo de ello es Google Adwords donde se basa en un sistema de
ofertas de palabras clave, donde permite el acceso de publicidad promocionada de la empresa
y sus productos, en especifico estamos dando a conocer anuncios que se muestran destacados
en los resultados de la busqueda por parte de los usuarios. (Membiela y Pedreira, 2019)

Esta dindmica se basa en que Google cobra una determinada cifra al cliente (empresa) por
cada clic en el anuncio, por lo que la oferta que configure Google exige que se especifique
un coste por clic maximo que no tiene que alcanzarse necesariamente, es decir, que cuyo
coste se convierte en un reflejo del porcentaje ganado en la web.

De esta manera la herramienta SEM permite a la empresa ganar competitividad dentro del
mercado objetivo mejorando sus campaiias y obteniendo mejores margenes de rentabilidad
asegurando que el retorno de la inversion sea mas sencillo, ya que también se puede generar
publicidad en coste por objetivo o incluso dejar que el algoritmo decida por la empresa, el
SEM compite por tener un espacio de pago disponible en los buscadores en funcién de la
calidad de su sitio, la afinidad con la blisqueda del usuario y la inversiéon que estamos
dispuestos a realizar para la obtencion de resultados en un corto o largo plazo. (Fuente, 2023)

Publicidad Digital

Ademas de la utilizacion de las herramientas SEM, tenemos los banners que son propios de
la publicidad online los cuales consisten en incluir una pieza publicitaria grafica dentro de
una pagina web o portal de referencia, el objetivo clave de esta herramienta es atraer interés
y alcance hacia la pagina, donde el pago se realizara a través de un clic o por el nimero de
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visualizaciones, la publicidad en internet a tenido un gran aporte en estos tltimos tiempos
siendo de gran ayuda para la comercializacion de las empresas. (Membiela y Pedreira, 2019)

Los banners suelen tener mayor impacto en paginas web con contenidos de mayor interés,
con fuerte especializacion o con grandes volumenes de visualizaciones lo que permite
conseguir mayores inversiones con los anunciantes. Por lo cual existen banners que son una
imagen de relacion 1:1 y otros que ocupan todo el fondo de la pagina, al igual que los
anuncios audiovisuales que se encuentran entre los videos de YouTube, al igual que el
formato de video que dura solo 6 segundos y se denomina bumper ad.

Con la publicidad en las redes sociales no solo la empresa cumple sus objetivos, ya sean
estos aumentar el nimero de ventas, de seguidores o publicidad de boca a boca, sino también
consigue engagement que trata del nivel de compromiso que tiene los consumidores y
usuarios con la organizacion y esta relacion va mas alla de la compra de productos y servicios
donde los usuarios interactuan con las publicaciones. El engagement es un elemento
primordial y palpable, que se puede manejar diariamente, donde es posible medir a través de
métricas, indicadores y la calidad de interaccion en el comportamiento individual y social
del consumidor.

Una de las herramientas con mayor alcance en los ultimos afios es la publicidad a través de
las redes sociales, a través de plataformas como Facebook Ads e Instagram Ads que son las
mas populares en el medio, de igual manera se cuenta con YouTube Advertising, Twitter
Advertising o LinkedIn Ads. Estas plataformas mencionadas anteriormente se encuentran en
la definicion de Social Ads que son publicaciones en redes sociales que se promocionan, a
las que se les aplica un presupuesto con el fin de llegar a mas publico objetivo a parte de los
seguidores ya fidelizados, por lo cual el anuncio se enfocara en llegar de manera directa a
las personas con inclinacion a interés en temas relacionados con los productos que oferta la
marca de referencia. (Membiela y Pedreira, 2019)

2.2.10 Tendencias y Predicciones de Marketing Digital

Dentro de las tendencias y predicciones se evidenciara un aumento de competidores en las
diferentes plataformas de marketing digital, por lo cual se estima una saturacion en cuanto a
los contenidos textuales, graficos y audiovisuales. Por lo cual, el nuevo ptblico objetivo para
las empresas son la generacion Z o Centennial quienes son 100% nativos digitales, son
menos idealistas y mds practicos que las generaciones anteriores, pero se tomara en cuenta
que son menos consumistas, debido al crecimiento bajo las crisis existentes y se encuentran
comprometidos con temas sociales, ademds que en la pirdmide poblacional tiene un menor
porcentaje que los millennial, siendo un cuarto de la poblacion mundial (Martinez, 2019).

Las empresas deberan ser mas cuidadosas al momento de dirigirse con sus campafias
publicitarias a esta nueva generacion ya que los centennials son cuidadosos a la hora de
tomar una decision de compra, se preocupan por la calidad, desean respuestas rapidas y
certeras a sus problemas o dudas, por otro lado, necesitan de una interaccion en el proceso
de busqueda para finalizar con una exitosa compra donde dependera la relacion, la
informacion que sea entrega y los puntos clave del marketing de la marca con el cliente para
crear un vinculo a nivel de venta y personal.
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La plataforma Amazon Ads en estos tltimos tiempos se ha convertido en el Marketplace mas
grande del mundo, en sus inicios era una plataforma donde particulares y empresas exponian
los productos o servicios de interés para los consumidores. En la actualidad, Amazon se ha
convertido en un gigante de las ventas y desea fomentar que las empresas se anuncien en su
plataforma para destacar los productos o servicios de las empresas, de esta manera las
mismas implementen ecommerces directamente dentro de Amazon, siendo una gran opcion
para anunciar dentro de un buscador de productos y facilitar la compra final sin tener que
salir de la misma plataforma. (Martinez, 2019)

Una de las predicciones del marketing digital es que la poblacion de los millennials
continuara ocupando el segmento de consumidores mas influyentes de la fuerza laboral, por
lo que tienen una gran influencia sobre la economia.

Sin dejar de lado que las empresas deberan invertir en tendencias de marketing digital las
mismas que son puertas de acceso al éxito promocional de la marca, estudiando de manera
detallada los cambios y comportamientos del consumidor como lo son los millennials,
debido a ser una generacion aspirante a trabajar en una carrera satisfactoria, mantenerse en
forma y saludable y tener un ritmo de vida bastante activo van a desear tener productos de
calidad al momento de realizar una compra y estan dispuestos a pagar un precio premium
por un excelente beneficio y mantener un contacto con la marca en busca de nuevos intereses
y promociones. (Martinez, 2019)

Unidad III Competitividad

2.2.11 La Competitividad

Para Chiavenato (2000) la competitividad es la “base fundamental del éxito, las
organizaciones actuales necesitan un cambio interno continuo y la innovacion para poder
seguir surfeando sobre las olas inquietas del océano de transformaciones rapidas y
sucesivas”. Sin embargo, si el cambio externo es mayor que el interno, las entidades se
volverian lentas y obsoletas donde serian superadas con rapidez. La competitividad surge de
manera espontdnea a través del aporte de todos los actores participando con un papel clave
de éxito los mismo que son, proveedores, recurso humano, entorno fisico, social y
econdmico, accionistas y especialmente los directivos quienes son parte fundamental en la
creacion de una cultura competitiva de éxito con la finalidad de obtener ganancias y mayor
participacion del mercado nacional e internacional, siendo admiradas por su responsabilidad
social empresarial, evitando ser imitaciones rezagadas en el tiempo. (pag.10)

Segun Monterroso (2016), define que “la competitividad es aquella que indica la posicién
de una empresa en relacion con las demas, asociandose entonces a la permanencia en el
mercado a largo plazo y a la generacion de valor para el cliente”, donde la misma se ha
convertido en uno de los principales indicadores de prosperidad de un pais, por el cual las
empresas buscan aumentar su participacion en la red comercial ofertando sus productos y
servicios para sus consumidores. La competitividad beneficia a los ciudadanos, puesto que
demanda que las organizaciones implementen mejores ideas innovadoras de publicidad,
precios justos y produccion de calidad. (pag. 5)
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2.2.12 Teorias de Competitividad

La competitividad nace a través del interés de la dotrina de economia clédsica sobre el
comercio internacional. De esta manera surgieron dos enfoques conocidos como la teoria de
la ventaja absoluta y la ventaja comparativa, estos enfoques comparten elementos tedricos
comunes como es la division internacional del trabajo, la especializacion y la dotacion de
recursos naturales. La estructura del mercado se basa en una competencia perfecta, leal y
rendimientos constantes a escala en la produccion de bienes, el factor de mayor rendimiento
es el trabajo homogéneo, con movilidad de control interno entre los sectores de ambito
nacional obteniendo productividad con resultados a escala micro y macroeconomica.
(Buitrago, Jiménez y Paez, 2021)

Teoria de la Ventaja Absoluta

El origen de la competitividad y el comercio internacional se sitlia en la predisposicion de
los individuos a intercambiar y obtener beneficios satisfaciendo cada una de sus necesidades.
La division del trabajo se interpreta como la especializacion de la fuerza laboral obtenida
por la destreza adquirida en el proceso productivo, ahorro de tiempo y el aprovechamiento
de las nuevas tecnologias, el sistema de produccion se subdivide en varias tareas y cada
trabajador o grupo se especializa en un area especifica del bien a realizar. La especializacion
implica que el trabajo sea mas productivo, ademas de estimular el desarrollo de las
habilidades, el surgimiento de nuevos métodos de produccion, técnicas mas avanzadas que
optimicen en mayor rentabilidad la productividad conllevando una especializacion creciente
de la empresa. Otra caracteristica fundamental es la teoria del trabajo donde si el valor del
bien esta determinado por la cantidad de trabajo designado y cuya cantidad disminuye con
la especializacion los costos de produccion bajaran con gran medida. (Buitrago, Jiménez y
Paez, 2021)

De igual manera, otro elemento central es la disponibilidad de recursos naturales (minerales,
vegetacion y clima) o adquiridos (técnicas de produccion y el desarrollo de las habilidades
de la fuerza laboral), que juntamente con las diferencias en productividad, refuerzan la
diferencia tecnoldgica y produccion entre paises dando paso a la ventaja absoluta. El patron
de comercio se establece de acuerdo con los diferenciales de costos y las divergencias
productivas del trabajo con rendimientos constantes a escala en el proceso de produccion,
por lo tanto, las bases del intercambio son la division del trabajo, la especializacion, las
diferentes tecnologias a implementar y la dotacion de recursos o de manera alternativa la
mayor productividad se refleja en el adecuado manejo de los costos y recursos en un alto,
medio o bajo rendimiento. (Buitrago, Jiménez y Paez, 2021)

Se menciona que la competitividad de un pais se obtiene gracias a la ventaja absoluta, sea a
través del resultado de las ventajas naturales o creadas siempre y cuando se traduzcan en
diferencias productivas y de costos, las diferentes empresas a nivel nacional e internacional
se especializan en la produccioén y la exportacion dependiendo de su valor agregado y
acogida varia su precio de produccidon donde se presenta con un mayor margen en un costo
mas bajo. Los beneficios no solo se obtienen por la especializacion productiva cuando se
trata de exportar un bien en el que tiene una ventaja absoluta, ademas de tener presente la
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importacion del bien que se produce en un costo mas elevado. Por lo consiguiente, la ventaja
absoluta es una ventaja de coste intrasectorial y en cuanto implica una comparacion entre
diversas unidades productivas del mismo bien.

Teoria de la Ventaja Comparativa

Segun los autores Buitrago, Jiménez y Paez (2021), nos manifiestan de que “un pais no tenga
la ventaja absoluta en la produccion de ninglin bien como condicidn para ser competitivo”,
nos relatan acerca de la ventaja comparativa, para la cual existe la version original ricardiana
expresada en términos de costos laborales, la version de Haberla en términos de costos de
oportunidad y la version neoclasica o delo Heckscher-Ohlin. (pag. 5)

El modelo ricardiano considera dos paises, dos bienes y el trabajo como tUnico factor
productivo, donde es la esencia de la teoria de la ventaja comparativa, un claro ejemplo
preliminar enuncia que hay dos individuos, donde el uno se dedica a la produccion de zapatos
y el otro a la produccion de sombreros, donde el uno tiene una mayor productividad
(absoluta) en la produccion de ambos bienes, pero tiene mas rentabilidad en la realizacion
de zapatos que sombreros. De acuerdo con lo relatado, uno de los productores deberia
especializarse netamente en la produccion de zapatos y la compra de sombreros, mientras
que el otro deberia producir sombreros y comprar zapatos, al tener en cuenta este
razonamiento al comercio internacional, un pais no debe producir todos los bienes que
necesita, mas bien se debe enfocar en especializarse en la produccion de algunos bienes y
exportarlos. (Buitrago, Jiménez y Péaez, 2021)

Modelo Heckscher-Ohlin

El modelo Heckscher-Ohlin (HO) o teoria de la proporcion relativa de factores, se inscribe
en el marco de la teoria de la ventaja comparativa. No obstante, presenta diferencias
marcadas frente a sus predecesores, donde utiliza el analisis microecondmico para examinar
la competitividad y el comercio internacional, ademas de los paises y dos bienes también
estan dos factores productivos como el capital y el trabajo, la ventaja comparativa se
encuentra determinada por las diferencias en las dotaciones de factores y no por las
diferencias tecnologicas. (Buitrago, Jiménez y Paez, 2021)

Por lo tanto, los supuestos del modelo son la competencia perfecta con pleno empleo para
los factores, bienes y la libertad de comercio. El teorema HO se ha convertido en el
fundamento de varios modelos de comercio internacional, es decir que la estructura de la
teoria moderna del comercio internacional se basa fundamentalmente en los supuestos del
modelo HO, por su parte, la ventaja comparativa se fundamenta en las diferencias
productivas o de costos generados en la cantidad de factores, lo que estimula la
especializacion productiva y la exportacion del bien que requiere el uso intensivo de los
factores abundantes localmente. Es por ello, si un pais es respectivamente abundante en el
factor trabajo, exporta bienes intensivos en capital que es el factor abundante en el resto del
mundo. (Buitrago, Jiménez y Paez, 2021)
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2.2.13 Dimensiones de Competitividad

Existen tres estrategias solidas que son de utilidad para la demostracion de manera genérica
en las empresas, la utilizacion de dichas estrategias es de manera individual o para el
conjunto de organizaciones o areas dentro de las mimas, creando una estrategia a largo plazo
siendo defendibles o de defensa que supera el desempefio de las empresas dentro de la
industria. Las estrategias genéricas tienen por objeto superar los rivales del mercado, en
algunos sectores industriales la estructura significa que cada uno de los integrantes logran
obtener altos rendimientos, a diferencia que en otras el éxito de una estrategia genérica
apenas bastara para conseguir rendimientos aceptables en sentido absoluto. (Pacheco, 2018)

Segun Pacheco, M. (2018) nos menciona de tres estrategias genéricas que se utilizan hasta
la actualidad y se presentan a continuacion:

Figura 5.- Estrategias Genéricas de Competitividad

Estrategias
Geneéricas de
Competitividad

Dimension 1: : oo, Dimension 3:
Liderazgo en los g}gﬁ?@ﬁg%h Enfoque o
costos Segmentacion

Fuente: Pacheco. (2018)
Elaborado por: Yomary Merchéan
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2.2.14 Metodologia para Evaluar la Competitividad de las Pequefias Empresas

La competitividad es analizada desde la perspectiva interna de la empresa, sus recursos y
capacidad de gestion, teniendo como referente la percepcion de los clientes, proveedores,
trabajadores, inversionistas e incluso los competidores, las micro y pequefias empresas
contribuyen de manera notable al crecimiento de una pais, por lo tanto, es importante tener
informacion archivada, actualizada, confiable y comparable, para facilitar a la toma de
decisiones sobre el disefio de politicas publicas y privadas dando paso a la implementacion
de estrategias que permitiran promover la competitividad de la misma. En el estudio de la
competitividad empresarial se han disefiado algunas metodologias, con el proposito de
establecer que tan competitiva es una empresa frente a sus competidores. (Cabrera, Lopez y
Ramirez, 2011)

Benchmarking

El Benchmarking es una herramienta importante para la medicion de competitividad, ya que
previene la complacencia injustificada, consiste en evaluar y analizar los procesos de bienes
0 servicios, es un proceso continuo que ayuda a las empresas a mantenerse a la vanguardia
e innovar en un cambio constante de su entorno, por ello exige aprendizaje constate y
adaptabilidad para futuras estrategias. La metodologia de benchmarking se entiende como
un agente de cambio, por lo tanto, la transformacién se da por una nueva cultura
organizacional, que se enfoca en el mejor tipo de negocio, este cambio de perspectiva
permite tener mayor utilizacion de herramientas, sistemas de trabajo en equipo
multidisciplinarios y el correcto manejo de resolucion de problemas en el acuerdo
organizacional velando la satisfaccion del cliente. (Cabrera, Lopez y Ramirez, 2011)

Mapa de Competitividad — BID

El mapa de competitividad ha sido estructurado con el auspicio del Banco Interamericano
de Desarrollo (BID) y por el Centro de Desarrollo del Espiritu Empresarial de la Universidad
Icesi (CDEE). Por lo tanto, el mapa es una herramienta de diagnostico que se aplica en la
empresa y permite conocer el estado inicial frente a la competitividad e identificar las areas
donde presenta fortaleza y aquellas que reflejan debilidad, con el propodsito final de
desarrollar planes de accién que conlleven al mejoramiento de la competitividad de la
empresa. Se debe resaltar que una de las ventajas mds importantes de este mapa es su
representacion grafica, los rasgos y caracteristicas de competitividad que presenta la empresa
entorno a sus competidores y su alcance en el mercado. (Cabrera, Lopez y Ramirez, 2011)

Por tal razon los autores Cabrera, Lopez y Ramirez (2011), nos mencionan los componentes
del mapa de competitividad para establecer el orden de competitividad de las empresas:
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Figura 6.- Componentes del Mapa de Competitividad — BID

Componentes del

Mapa de
Competitividad -
BID
Base de s Mapa de la Mapa por Componente
Dato _ Calificacion Empresa Areas Grafico
Enbaseala Este Este
Es donde se Se constituye por calificacion componente no componente se
identifica el ocho éreas de la obtenida por la solo se encarga basa en mostrar
sector al que empresa que son. empresa en UBIMES YT [ los resultados
pertenece la planeamiento cada areay de evaluacion de de manera
empresa. estratégico, acuerdo con el cada area, sino rafica tanto en
Y caculo que de cada uno de 9 sl
operaciones, internamente los puntos que lobales como
aseguramiento de hace la SRR pgor cada una de
la calidad, herramienta, se ya que dentro las ocho areas
comercializacion, logra del cuestionario :
contabilidad y determinar el un grupo de
finanzas, recursos nivel de preguntas

humanos, gestion
ambiental y
sistemas de
informacion.

competitividad
de la empresa.

evalla un punto
fundamental de
cada area.

Fuente: Cabrera, Lopez y Ramirez. (2011)
Elaborado por: Yomary Merchan

En el componente de calificacion cada area estd conformada por subareas y la calificacion
de cada una de ellas se realiza a partir de un cuestionario de preguntas relacionadas con el
area respectiva, ademas si una pregunta queda en blanco es debido a que aquella pregunta
no aplica para la empresa, las preguntas calificadas deberan valorarse en un rango de 1 a 5,
teniendo en consideracion que la minima calificacion es 1 y la maxima es 5 con escala
valorativa el mapa de competitividad obtendra respuestas claves en la comercializacion de
la empresa. Segun los autores Buitrago, Rodriguez y Serna (2019), nos mencionan los tres
procesos también conocidos como componentes del modelo de medicion de competitividad
donde se establecen las ocho 4reas de la empresa a ser evaluadas:
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Figura 7.- Componentes del Modelo de Medicion de Competitividad

Procesos de
Apoyo

Procesos de Procesos
Direccion Operativos

*Planeacion « Administracién de *Soporte
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* et basado en la
* RSE
* Aseguramiento de *Produccion
la calidad. « Produccion de
bienes o prestacion
de servicios.
- J - J - J

Fuente: Buitrago, Rodriguez y Serna. (2019)
Elaborado por: Yomary Merchan

2.2.15 La Innovacion Tecnoldgica y la Productividad como Clave de la
Competitividad Empresarial

Gestion de la Innovacion

La innovacion a nivel empresarial se menciona como la idea de cambios relevantes que
permitiran enriquecer los bienes o servicios que produce una organizacion, los procesos y
las operaciones otorgando valor agregado que se identifica como una de las ventajas
competitivas, por lo tanto, estos procesos de innovacion deben ser autorizados desde los altos
mandos o los stakeholders, ya que se dirigen hacia nuevas dimensiones de comportamiento,
la innovacion forma parte esencial del proceso de mejora continua que debe poseer y
practicar toda la organizacion para incentivar a la originalidad y el cambio en busqueda de
nuevas tendencias en el mercado logrando un perfeccionamiento en los estandares de
calidad. (Alcivar, 2017)

Sin embargo, no puede existir una innovacion sin investigacion y desarrollo (I+D+i), en la
actualidad en el Ecuador como a nivel internacional, las empresas se basan en la acumulacion
de conocimientos y el desarrollo de las potencialidades del recurso humano, técnico y
econoémico, con el objetivo de generar ideas que permitan obtener nuevos productos,
procesos o servicios ya existentes, de igual manera, a la tecnificacion y el establecimiento
de nuevas estrategias entorno a las fases de fabricacion y comercializacion cumpliendo con
los estandares de competitividad. (Alcivar, 2017).
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Innovacion Tecnologica

La innovacion tecnologica desempena un papel fundamental dentro de la empresa y es uno
de los factores intangibles que plantea mayor dificultad en su gestion, por lo cual, sera cada
vez mas imprescindible en los procesos productivos de las empresas que pretenden
permanecer a largo plazo, tomando en consideracion que con el proceso de la globalizacion
el factor tecnoldgico se convirtid en el elemento clave que permite a las organizaciones
mejorar su posicion competitiva, debido a los parametros actuales de la competitividad las
empresas se ven en la tarea de contar con un recurso humano capacitado, con sistemas de
informacion funcionales y tecnologia de punta para estar a la vanguardia de los cambios y
desafios que presenta el mercado. (Alcivar, 2017)

Por lo cual, radica la importancia del establecimiento de un proceso de innovacién como
parte de la filosofia de mejora continua, lo que conlleva la revision continua de procesos,
bienes, servicios, comportamiento de la organizacion y demas. Las empresas deben
comprender que, frente a un mercado cambiante, es fundamental crear una cultura de
innovacion que permita adaptarse a las nuevas situaciones e intereses que se manifiesten en
el contexto donde compiten, el caracter innovador estd condicionado por la complejidad del
proceso de investigacion tecnoldgica y por las alteraciones de la naturaleza del mercado y
de la competencia, las mismas que son imprevisibles. (Alcivar, 2017)

La innovacion por si sola, no garantiza un éxito pleno hacia la competitividad, para ello, se
debe establecer metodologias y estrategias establecidas para poder innovar de manera
correcta, si no se planifica adecuadamente el camino mas esperado sera el fracaso, de tal
manera, debe evaluarse el riesgo que asimila la innovacion asi las empresas tendran el
conocimiento adecuado para su toma decisiones gerenciales.

Productividad Empresarial

La productividad desde el enfoque empresarial es un elemento principal que aporta al
dimensionamiento de la competitividad, dado que se considera la relacion que existe entre
lo producido, los medios o factores empleados para dicho fin, como la mano de obra, capital,
energia, materiales y demas factores relacionados. Las empresas cada vez se dirigen a
obtener resultados altamente rentables invirtiendo la menor cantidad de recursos financieros
en factores tradicionales de la produccion y se enfocan en realizar inversiones en factores
como el talento humano, en tecnologia, investigacion y desarrollo, por lo que permite reducir
subprocesos innecesarios en el proceso de produccion de los bienes o servicios hasta la etapa
final de distribucion con los consumidores finales. (Alcivar, 2017)

En todo caso, existe un direccionamiento de los recursos financieros, sobre todo cuando los
recursos son escasos o limitados hacia los factores sustantivos de la empresa tales como el
talento humano, investigacion y desarrollo de nuevos productos o servicios, de esta manera
mientras mas eficaces sean los procesos, mayores seran las oportunidades de lograr un
crecimiento econdmico de la empresa. Esto incluye mantener un equipo de trabajo motivado,
con un excelente clima laboral y disponer de las herramientas necesarias para llevar a cabo
cada una de las tareas que desempefia la organizacion y de esta forma la misma tendra una
venta representativa ante sus competidores.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA
3.1 Método

En el presente proyecto de investigacion se empled el método hipotético-deductivo, con el
fin de identificar la relacion entre la gestion de marketing digital y la competitividad en el
Comercial Barros. Alausi, lo cual permitié comprender la problematica desde lo general a lo
particular, considerando que este método consiste en hacer uso de la verdad o falsedad, a
partir del planteamiento del problema, se formuld una hipdtesis mediante un razonamiento
deductivo.

En la presente investigacion se utilizé6 el método Hipotético-Deductivo, segiin Popper
(2008), “consiste en la generacion de hipotesis a partir de dos premisas, una universal (leyes
y teorias cientificas, denominada: enunciado nomoldgico) y otra empirica (denominada
enunciado entimematico, que seria el hecho observable que genera el problema y motiva la
indagacion)”. Tiene la finalidad de comprender los fenémenos y explicar el origen o las
causas que lo generan. Ademas de sus otros objetivos como la prediccion y el control, siendo
una de las aplicaciones mas importantes con sustento, de igual manera, en las leyes y teorias
cientificas. (pag.7)

Neill y Cortez (2018) nos mencionan que el método hipotético- deductivo determina las
consecuencias basicas de la propia hipotesis, de esta forma poder verificarla y comprobar el
pronunciamiento hipotético inicial. A continuacion, se describiran cada una de sus fases:

e Observacion de hechos: Como primer paso se examino el problema. En el caso
de esta investigacion el tema es: La gestion de marketing digital y la
competitividad en el Comercial Barros. Alausi, el problema se planteé mediante
la observacién de hechos de esta empresa.

e Formulacion de hipétesis: Se desarrollé de acuerdo con el tema planteado y a
través de la observacion de la variable dependiente e independiente.

e Deduccién de consecuencias de las hipétesis: En este paso se desarrolld por
medio de la comprobacién de veracidad de los deductivos planteados y
comparandolos con la experiencia.

e Contrastacion o verificacion de hipotesis: Para finalizar se verificd la hipdtesis
de dos maneras, la primera es donde se refuta la hipotesis y la segunda se
demuestra la validez de la hipoétesis, en base al establecimiento de teorias. En la
investigacion se analizaron varios puntos a partir de la problematica planteada
del Comercial Barros. Alausi, realizando una investigacion que abarque teorias,
conceptos, estrategias entre otros que nos permitié dar validacion a la hipotesis.

3.2 Tipo de investigacion

Se utiliz6 dos tipos de investigacion:
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3.2.1 Investigacion Descriptiva

Para Mufoz (2015), nos sefiala que una “investigacion descriptiva permite que el
investigador disefie un proceso para descubrir las caracteristicas o propiedades de
determinados grupos, individuos o fendmenos”, asi estas correlaciones ayudan a determinar
o describir comportamientos o atributos de las poblaciones, hechos o fendmenos
investigados, sin dar una explicacion causal de los mismos. Por el presente concepto el
trabajo de investigacion es de tipo descriptiva, ya que permite al investigador describir
habitos, caracteristicas, o0 mediante datos describir el comportamiento y proporcionar una
vision de las variables a ser estudiadas. (pag.86)

3.2.2 Investigacion de Campo

La investigacion de campo consiste cuando la estrategia que cumple el investigador se basa
en métodos que permiten la recoleccion de datos en forma directa de la realidad donde se
presentan, donde los datos obtenidos son llamados primarios o de primera mano, por lo cual
la investigacion se llevara a cabo de forma directa para su correcto desempefio, con el fin de
recabar informacion veridica y pertinente por parte de los administradores y trabajadores del
Comercial Barros. Alausi. (Cejas, 2017)

3.3 Diseifo

3.3.1 Investigacion no Experimental

Segtin lo mencionado por los autores Andrade, Cabezas & Torres (2018) afirman que “la
investigacion no experimental consta que las variables estudiadas no se manipulan en forma
intencionada”, donde la finalidad de esta investigacion es observar los fendémenos tal y como
se comportan en su contexto natural, para luego ser analizados. Para efecto de esta
investigacion se fundament6 en un disefio no experimental-transversal donde los datos seran
recolectados en un tiempo Unico para después ser analizados, por lo tanto, se dio paso a
especificar y describir la incidencia de las variables a estudiar. (pag.79)

Por lo tanto, en esta investigacion que se refiere a la gestion de marketing digital y la
competitividad en el Comercial Barros. Alausi, el investigador no modific las variables en
el contexto del Comercial Barros. Alausi.

3.3.2 Hipotesis

Segiin Muiioz (2015), se define la hipotesis como la suposicion o respuesta tentativa a un
problema o pregunta de investigacion, por lo tanto, la actividad principal del investigador se
encaminé a probar dicha suposicion o respuesta tentativa. La hipdtesis se deriva de la teoria
existente y deben plantearse en forma de proposiciones.

Hai: La gestion de marketing digital incide en la competitividad en el Comercial Barros.
Alausi.
Ho: La gestion de marketing digital no incide en la competitividad en el Comercial Barros.
Alausi.

45



3.4 Poblacion y Muestra

3.4.1 Poblacion

Como poblacion se adoptod el concepto de Cejas (2017), donde nos menciona que “la
poblacién se interpreta como el conjunto de unidad donde obtenemos informacién, de tal
manera las unidades pueden ser personas, familias, domicilios, escuelas, organizaciones,
articulos de prensa, instituciones y demas”. La poblacion o universo se refiere al conjunto
para el cual seran validas las conclusiones que se obtengan, a través de los elementos o
unidades (personas, instituciones o cosas) involucradas en la investigacion. (pag.114)

Segun Loépez (2015), nos manifiesta que “la poblacion finita es donde los integrantes son
conocidos, identificados y listados por el investigador en su totalidad”. Asi mismo, se
considera que una poblacion finita a toda poblacion formada por menos de 100.000 unidades.

(pag.8)

Por ende, la poblacion implicada estd constituida de la siguiente manera:

Tabla 3.- Tamano Poblacional del Comercial Barros. Alausi

Personal Unidad de Observacion N.-

Interno Personal que labora en el 20

Comercial Barros. Alausi

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

3.4.2 Muestra

Segun Mufioz (2015), la muestra es “el segmento de la poblacion que se considera
representativa del universo y se selecciona para obtener informacion acerca de las variables
del objeto de estudio”. En el caso de este trabajo de investigacion no aplico ningln tipo de
muestreo, debido que es un estudio censal por criterio del investigador, ya que la muestra es
igual a la poblacion, de modo que no se desarrollo el calculo del tamafio de la muestra puesto
que se trabajara con el universo. (pag.168)

Por lo tanto, la muestra la constituye el total de la poblacion del recurso humano que opera
en el Comercial Barros Alausi, siendo un total de 20 administradores y trabajadores, con el
proposito de identificar por interés del investigador a las personas correspondientes en el
ambito comercial.

3.5 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
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3.5.1 Técnicas

Segun los autores Andrade, Cabezas & Torres (2018) nos manifiestan que “la técnica de la
encuesta se utiliza para indagar, averiguar opiniones, mediante preguntas estructuradas en
base a un proceso metddico como es la operacionalizacion de las variables”, la encuesta nos
permite la obtencion y elaboracion de datos de forma rapida y eficaz, con el fin de dar
cumplimiento de los objetivos planteados en esta investigacion, donde se utilizara diferentes
técnicas que determinen el objetivo de estudio:

e Encuesta: Se aplico la encuesta con el objetivo de obtener informacion clara,
concreta y veridica de los administradores y trabajadores del Comercial Barros.
Alausi.

3.5.2 Instrumentos

El cuestionario constituye en el instrumento de recoleccion de datos en funcion de la
informacion que se intereso en obtener, donde aparecen enunciadas las preguntas especificas
de forma sistematica y ordena, continuamente se obtuvieron respuestas mediante un sistema
establecido de registro sencillo, cuyas respuestas proporcionaron los datos para comprobar
la hipotesis. (Muioz, 2015)

Los instrumentos que se emplearon en la presente investigacion fueron:

e Cuestionario de encuesta: Disefiada bajo un conteo de 12 preguntas, que
permitieron realizar los analisis correspondientes de los resultados.

3.6 Técnicas de Procesamiento de la Informacion

En el procesamiento de datos y el andlisis cuantitativo se utilizaron cuadros y gréaficos
estadisticos, a través de la implementacion de la herramienta Software Microsoft Excel y
para la comprobacion de hipotesis se empled el programa estadistico SPSS v21.

3.7 Analisis y Discusion de Resultados

Se realiz6 un andlisis y la discusion de los resultados a través de la comprension de la
informacion procesada y compilada, donde se obtuvo resultados de forma ordenada, concisa
y de facil entendimiento que dio solucion a la problemadtica planteada. Se proponen
estrategias de acuerdo con las dimensiones de las variables que se pueden aplicar en un
tiempo predeterminado para beneficio productivo del comercial o demas entidades.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Analisis y Resultados

Encuesta realizada a los administradores y trabajadores del Comercial Barros. Alausi.

4.1.1 Datos Informativos de los Encuestados.

En el grafico N°1 se aprecia que el personal del Comercial Barros son personas que
mayormente se encuentran entre los 21 y 41 afios de edad, representando el 70%, en su
mayoria del género masculino y cuentan con un grado académico de secundaria.

Grifico 1.- Rango de Edad y Grado académico de los Encuestados

Rango de Edad Grado Académico
m18 - 20 afios
21 40 afios ® Primaria
m Secundaria
m 41 — 60 afios m Tercer nivel
Cuarto nivel
Més de 60

afos

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

El Grafico N°2 nos indica que el 75% de cargos ocupacionales en el Comercial Barros son
trabajadores y seguido por los administradores con un 25%. Ademas, de que la mayoria del
personal cuenta con un tiempo de servicio de alrededor de 5 afios y seguido como maximo
10 afios de servicio laboral, es decir que el personal cuenta con contratos permanentes donde
los trabajadores mediante un tiempo estimado de desempefio logran alcanzar un mejor
puesto y beneficios en capacitaciones, para una mejor atencion al cliente.

Grifico 2.- Cargo Ocupacional y Tiempo de Servicio de los Encuestados

Cargo Ocupacional Tiempo de Servicio
m(0 -5 afios
m Administrador H6— 10 afios
u Trabajador m11 - 20 afios

Mas de 20 afios

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan
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4.1.2 Datos Informativos del Comercial Barros segun la apreciacion los
Administradores y Trabajadores.

1.- ¢Cual de los siguientes tipos de productos son solicitados con mayor frecuencia en
el Comercial Barros?
Tabla 4.- Productos Solicitados con Mayor Frecuencia

Detalle Frecuencia Porcentaje
Productos de Despensa Béasica 18 90%
Bebidas 0 0%
Limpieza Doméstica 0 0%
Higiene Personal 1 5%
Snack 1 5%
Productos Congelados 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Grafico 3.- Productos Solicitados con Mayor Frecuencia

Productos Solicitados con Mayor

Frecuencia

m Productos de Despensa Basica
Bebidas
Limpieza Doméstica
Higiene Personal

m Snack

m Productos Congelados

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 18 que corresponde al 90%
consideran que el producto mayor solicitado son los productos de despensa bésica, por
consiguiente, 1 corresponde al 5% considera que es el producto de higiene personal y 1 que
corresponde al 5% menciona que es el snack.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria del personal consideran que el producto mayor solicitado
por los clientes del Comercial Barros son los productos de despensa basica como cereales,
carnes, grasas, aceites comestibles, leche, productos lacteos, huevos, azlcar, sal,
condimentos, café, te, bebidas gaseosas, lentejas, harina, alimentos enlatados, entre otros,
por lo cual son de consumo diario en las familias alausefias y en la distribucién mayorista a
los alrededores del cantdn, debido a la gran demanda de estos productos los competidores
estan relacionados con promociones y ofertas de marketing digital para llegar de manera mas
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répida y abastecedora a los clientes, afectando de manera directa al ingreso principal del
comercial.
2.- ¢Generalmente por cuél medio los clientes suelen realizar la compra de abarrotes
en el Comercial Barros?

Tabla 5.- Medios de Compra

Detalle Frecuencia Porcentaje
Internet 0 0%
Celular 0 0%
Tienda Fisica 20 100%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Grifico 4.- Medios de Compra

Medios de Compra

Internet
100%
Celular

Tienda Fisica

Fuente: Comercia Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 20 que corresponde al 100%
consideran que el medio de compra utilizado con mayor frecuencia por los clientes es a
través de la tienda fisica.

Interpretacion

Se ha logrado identificar que la mayor parte de encuestados consideran que el medio de
compra mayor utilizado por los clientes son las tiendas fisicas del comercial tanto en sus
ventas al por menor y mayor, presentando de tal manera, un nivel escaso en sus diferentes
formas de compra en comparacion con sus competidores que se manejan a través del internet
o llamadas telefonicas para coordinar la finalizacion de la compra de manera mas agil y
rapida en el despacho de los productos.
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3.- ¢ Cree usted necesaria la gestion de marketing digital para mejorar la publicidad
del Comercial Barros y el contacto directo de fidelizacién con los clientes?

Tabla 6.- Gestion de Marketing Digital

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 18 90%
No 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Genoveva Merchan Guaman

Grafico 5.- Gestion de Marketing Digital
Gestion de Marketing Digital

u Si
No

Fuente: Comercia Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 18 que corresponde al 90%
mencionan que estan de acuerdo que es necesaria la gestion de marketing digital para el
mejoramiento de la publicidad y obtener un grado alto de fidelizacion con los clientes,
mientras que 2 que corresponde al 10% mencionaron que se encuentran en desacuerdo que
se implemente dicha gestion.

Interpretacion

Se ha podido identificar que la mayoria de los encuestados consideran de manera primordial
la aplicacién de la gestion de marketing digital para el mejoramiento de la publicidad del
comercial, de esta manera consideran una innovacion primordial para poder captar la
atencion de nuevos clientes potenciales, sin embargo, esto ha generado desconformidad entre
el personal de la entidad, dando lugar, a criterios distintos entre lo tradicional y lo digital del
marketing, afectando de forma directa a la productividad del comercial en seguir
manteniendo ideas conservadoras.
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4.- ¢El comercial cuenta con suficiente informacién publicitaria en los motores de
blasqueda capaz de reflejar lo que ofrece el Comercial Barros?

Tabla 7.- Informacidn Publicitaria

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 4 20%
No 16 80%
Total 20 100%

Fuente: Comercia Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grifico 6.- Informacién Publicitaria

Informacion Publicitaria

mSj

No

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchén

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 16 que corresponde al 80%
consideran gque el comercial no cuenta con suficiente informacién publicitaria en los motores
de busqueda capaz de reflejar lo que ofrece la entidad, mientras que, 4 que corresponde al
20% mencionan que si cuenta con la informacion indispensable.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria del personal consideran una escasa informacion
publicitaria para dar a conocer todo lo relacionado con el comercial, de tal manera al no
contar con suficiente informacion en los motores de busqueda se ha presenciado una baja
captacion de clientes potenciales en el ambito digital, puesto que es prioridad que el
comercial maneje su publicidad en los motores de busqueda digitales para proporcionar su
trayectoria en productos al por menor y mayor, brindando los mejores descuentos a sus
consumidores.
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5.- ¢ Cudles de las siguientes herramientas de marketing digital considera los adecuados
para que los consumidores puedan conocer acerca del Comercial Barros?

Tabla 8.- Herramientas de Marketing Digital

Detalle Frecuencia Porcentaje
Web Corporativa 1 5%
Tienda Online 2 10%
Redes Sociales 17 85%
Emails de Marketing 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Grifico 7.- Herramientas de Marketing Digital

Herramientas de Marketing Digital

5%
10%

m \Web Corporativa

m Tienda Online

Redes Sociales

Emails de Marketing

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 17 que corresponde al 85%
mencionan que la herramienta de marketing digital mas adecuada para dar a conocer acerca
del comercial son las redes sociales, mientras que 2 que corresponde al 10% considera que
debe ser la tienda online y 1 que corresponde al 5% menciona que la web corporativa.
Interpretacion

Se ha podido identificar que la mayoria de los administradores y trabajadores consideran que
la mejor herramienta de marketing digital para exponer su publicidad son las redes sociales
debido a su mayor influencia en esta era digital, las cuales facilitan mejorar la integracion y
el vinculo del comercial con sus clientes, brindando una imagen fresca e innovadora al
comercial creando lazos de fidelizacion con sus consumidores.
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6.- Indique ¢A través de qué redes sociales le gustaria que los clientes conozcan la
cartera de productos y las promociones del comercial?

Tabla 9.- Redes Sociales

Detalle Frecuencia Porcentaje
Facebook 15 75%
Twitter 0 0%
Instagram 4 20%
YouTube 1 5%
LinkedIn 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grafico 8.- Redes Sociales

Redes Sociales

® Facebook

m Twitter

® Instagram
YouTube

m LinkedIn

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 15 que corresponde al 75%
consideran que la red social mas certera para dar a conocer la cartera de productos y las
promociones del comercial es a través de Facebook, seguido de, 4 que corresponde al 20%
consideran que sea Instagram y 1 que corresponde al 5% consideran que debe ser YouTube.
Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores consideran que la
red social més acreditada para dar a conocer la cartera de productos y promociones es a
través de Facebook, dando la posibilidad de una estrategia de marketing digital la creacién
de una pagina de negocios en esta plataforma, por lo cual, el comercial al crear esta pagina
obtendria mejorar su publicidad y competitividad a nivel de sus competidores e incrementar
sus ventas en el mercado Alausefio.
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7.- Sefale ¢Considera usted que el Comercial Barros esta utilizando los medios de
comunicacion y tecnologia adecuados frente a sus competidores?

Tabla 10.- Medios de Comunicacion y Tecnologia

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 3 15%
No 17 85%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grifico 9.- Medios de Comunicacion y Tecnologia

Medios de Comunicacion y Tecnologia

15%

u Sj

mNo

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchén

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 17 que corresponde al 85%
mencionan que el comercial no maneja frecuentemente una tecnologia de punta frente a sus
competidores, mientras que, 3 que corresponde al 15% consideran que si.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores consideran que el
comercial no maneja de manera frecuente una tecnologia de punta frente a sus competidores,
por lo cual, se ve en desventaja el comercial al no disponer una innovacién en sus recursos
tecnoldgicos para brindar un servicio de mayor acceso y rapidez en las compras de sus
clientes marcando la diferencia con su competencia.

55



8.- ¢ Qué método aplica el Comercial Barros para obtener mayor competitividad en el
mercado de comercializacion de abarrotes en relacion con sus competidores?
Tabla 11.- Método de Competitividad

Detalle Frecuencia Porcentaje
Publicidad convencional 2 10%
Marketing digital 0 0%
Calidad del producto y servicio 12 60%
Ninguno 6 30%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grifico 10.- Método de Competitividad

Meétodo de Competitividad

m Publicidad convencional

Marketing digital

Calidad del producto y
servicio

Ninguno

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 12 que corresponde al 60%
consideran que el método mas aplicado por el comercial para obtener mayor competitividad
en el mercado de comercializacion de abarrotes en relacién con sus competidores es la
calidad del producto y servicio, mientras que, 6 que corresponde al 30% considera que no se
aplica ninguno y 2 que corresponde al 10% mencionan que se aplica el método de publicidad
convencional.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores mencionan que el
método mayor aplicado por el comercial para incrementar su competitividad en la
comercializacion de abarrotes en relacion con sus competidores es la calidad del producto y
servicio, es decir que sus afos de experiencia les ha brindado conocer de manera certera a
sus clientes entregando productos en perfectas condiciones y manteniendo la calidez del
servicio, siendo pieza clave para mantenerse el comercial equilibrado en el mercado.
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9.- ¢De las siguientes estrategias cudles considera que son usadas para influir en la
decision de compra de los clientes en cuanto al Comercial Barros?

Tabla 12.- Estrategias de Decision de Compra en los Clientes

Detalle Frecuencia Porcentaje
Promociones 14 70%
Ofertas 6 30%
Realizacion de Eventos 0 0%
Internet 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Grifico 11.- Estrategias de Decision de Compra en los Clientes

Estrategias de Decision de Compra en
los Clientes

= Promociones
m Ofertas
Realizacion de Eventos

Internet

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 14 que corresponde al 70%
consideran que la estrategia con mayor influencia en la decision de compra son las
promociones y 6 que corresponde al 30% mencionan que son las ofertas.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores consideran que la
estrategia con mayor impacto sobre la decision de compra en los clientes son las
promociones, las mismas que son un incentivo al momento de comprar un producto, por lo
tanto, esta estrategia se implementa en temporadas para obtener una rotacion de inventario
productivo para el comercial.
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10.- Indique ¢ Considera usted importante la presentacion e innovacién al momento de
comprar un producto?

Tabla 13.- Presentacion e Innovacion al momento de Comprar un Producto

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 20 100%
No 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grifico 12.- Presentacion e Innovacion al momento de Comprar un Producto

Presentacion e Innovacion al
momento de comprar un producto

mSi
No

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 20 que corresponde al 100%
mencionan que es importante la presentacion e innovacién al momento de comprar un
producto.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores mencionan que es
de suma importancia la presentacion e innovacion al momento de adquirir un producto, de
esta manera el comercial debe tener un correcto control en bodega, evaluando el estado de
calidad y condiciones del producto antes de ser entregado al publico, por ello, la entidad
debe implementar una innovacién tecnoldgica y digital para mantenerse informada de los
productos con mayor tendencia de consumo en los clientes.
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11.- Indique ¢ Considera usted que los canales de distribucion de los productos al por
mayor son eficientes donde los clientes consideran sus precios accesibles ante la
competencia?

Tabla 14.- Canales de Distribucién de Productos al por Mayor y Precios Accesibles

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 19 95%
No 1 5%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grafico 13.- Canales de Distribucion de Productos al por Mayor y Precios Accesibles
Canales de Distribucion de Productos

al por Mayor y Precios Accesibles

u Sj

mNo

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchéan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 19 que corresponde al 95%
mencionan que son eficientes los canales de distribucion de los productos al por mayor
donde los clientes consideran los precios accesibles ante la competencia, mientas que, 1 que
corresponde al 5% consideran que no.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores consideran de
manera eficiente los canales de distribucion para los productos al servicio por mayoreo
siendo sus precios accesibles para los clientes ante la competencia, de tal manera, esto
permite que la entidad tenga una mayor ventaja en el crecimiento productivo del comercial.
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12.- Sefiale ¢Usted en sus redes sociales comparte la informacion que le brinda el
Comercial Barros sobre promociones o reconocimientos, creando una imagen
corporativa relevante en el mercado?

Tabla 15.- Imagen Corporativa

Detalle Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas veces 6 30%
Casi nunca 11 55%
Nunca 3 15%
Total 20 100%

Fuente: Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Grifico 14.- Imagen Corporativa

Imagen Corporativa

15% Siempre
30% Casi Siempre
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Fuente: Comercia Barros
Elaborado por: Yomary Merchan

Anélisis

Del total de 20 administradores y trabajadores encuestados, 11 que corresponde al 55%
consideran que casi nunca comparten en sus redes sociales informacién que les brinda el
comercial sobre promociones o reconocimientos, creando una imagen corporativa de baja
relevancia en el mercado, mientras que, 6 que corresponde al 30% mencionan que algunas
veces y 3 que corresponde al 15% consideran que nunca.

Interpretacion

Se ha identificado que la mayoria de los administradores y trabajadores mencionan que casi
nunca comparten informacion que les proporciona el comercial acerca de promociones o
reconocimientos en sus redes sociales, es decir que debido a la falta de poca informacion
gue maneja el mismo comercial no es factible que el personal pueda dar a conocer sobre la
entidad, por lo cual, la escases de conocimiento en marketing digital por sus administradores,
genera dentro del ambito interno una falta de publicidad digital que favorece al éxito o
fracaso de crear una imagen corporativa fresca y de relevancia en el mercado.
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4.2 Discusion de Resultados

4.2.1 Planteamiento de Hipdtesis

Hipotesis Nula
Ho: La gestion de marketing digital no incide en la competitividad en el Comercial Barros.
Alausi.

Hipotesis de Investigacion
Hi: La gestion de marketing digital incide en la competitividad en el Comercial Barros.
Alausi.

4.2.2 Cilculo de Chi Cuadrado x2,,

La prueba Chi cuadrado como técnica estadistica descriptiva de independencia permite
analizar variables categdricas nominales u ordinales, es decir, para determinar la existencia
0 no independencia entre dos variables con igual o diferentes niveles de medicion, se afirma
una prueba de hipotesis donde se compara la distribucion observada de los datos con una
distribucion esperada de datos y verificar estadisticamente si una variable tiene incidencia
sobre otra, por lo tanto la una depende de la otra y viceversa.

Para obtener el valor de Chi Cuadrado se toman en consideracion las preguntas relevantes
para obtener la hipdtesis de investigacion de la variable independiente “Marketing Digital”
representadas por la pregunta 3 y la pregunta 4. Para la variable dependiente
“Competitividad” la pregunta 10 y pregunta 11, en cada variable se obtuvo el promedio de
las respuestas de cada individuo que representan las frecuencias marginales o individuales
de cada variable estudiada (Marketing Digital y Competitividad) para ello se consideré la
respuesta No=0y Si = 1.

Tabla 16.- Calculo de Chi Cuadrado y2,

Preguntas No | Si | Total

3.- Sefale ¢Cree usted necesario la gestion del | 2 18 | 20
marketing digital para mejorar la publicidad del
Comercial Barros y el contacto directo de fidelizacion
con los clientes?

Marketing Digital | 4.- ;EI comercial cuenta con suficiente informacién | 4 | 16 | 20
publicitaria en los motores de busqueda capaz de

reflejar lo que ofrece el Comercial Barros?

61



Preguntas No | Si | Total
10.- Indique ¢Considera usted importante la |0 20 |20
presentacion e innovacion al momento de comprar un
producto?
Competitividad . .
11.- Indique ¢Considera usted que los canales de | 1 19 |20
distribucién de los productos al servicio al por mayor
son eficientes, donde los clientes consideran sus
precios accesibles ante la competencia?
Fuente: Encuesta al Comercial Barros
Elaborado por: Yomary Merchan
Tabla 17.- Tabla de Contingencia Competitividad * Marketing Digital
Tabla de Contingencia SPSS Marketing Digital Total
No Si
Recuento 0 1 1
No
Frecuencia esperada | 0,9 0,1 1,0
Competitividad g Recuento 18 1 19
i
Frecuencia esperada | 17,1 19 19,0
Recuento 18 2 20
Total Frecuencia esperada | 18,0 2,0 20,0
Fuente: Spss Version 2021
Elaborado por: Yomary Merchan
Tabla 18.- Frecuencias Observadas
Marketing Digital
No Si Total
= No 0 1 1
[15]
©
=
= Si 18 1 19
Q.
IS
(@]
© 1 Total 18 2 20

Fuente: Analisis Estadistico

Elaborado por: Yomary Merchéan
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Tabla 19.- Frecuencias Esperadas

Marketing digital

No Si Total

O
(O]
g No 1 0 1
=
3
= Si 17 2 19
o
O

Total 18 2 20

Fuente: Analisis Estadistico
Elaborado por: Yomary Merchan

2 _ z (0; — E;)?
Xcal Ei

Donde:

O;: Frecuencia observada
E;: Frecuencia esperada

Tabla 20.- Célculo de Chi Cuadrado Experimental

Oi Ei Z 0 —Ep*
E;
0 D41 0,90
1 0 8,10
18 17 0,05
1 2 0,43
Chi Cuadrado 9,47

Fuente: Anélisis Estadistico
Elaborado por: Yomary Merchéan

Chi Cuadrado Critico

gl = (filas — 1) * (columnas — 1)
g=2-D)+x2-1)=1
Tabla: Valores Tabulados de Chi Cuadrado
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Area en la cola superior

Grados
delibertad  0.995 0.99 0.975 0.95 0.90 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005
1 0 (00 {3 00 0001 0004 0016 2 706 5,024 6635 7.870
2 0010 0020 0051 0103 0211 4605 59 7.378 9.210  10.597
3 0072 0115 0216 0352 0584 6.251 7815 0348 11345 12838
4 0207 0207 0484 0711 1064 7779 048% 11143 13277 14860
0412 0554 0831 1.145 L6100 9236 11070 12832 15086 16750
i 0.676  0.872 1.237 1.635 2204 10645 12592 14449 16812 18548
7 0.089 1.239 1690 2167 2833 12017 14067 16013 18475 20278
8 1.344 1.647 2180 2733 3490 13362 15507  17.535 20090 21955
] 1735  2.088 2700 3325 4168 14684 16910 10023 21666 23589
10 2156 2.558 3.247 3940 4865 15987 18307 20483 23.209  25.188
1 2603 3053 3816 4575 5578 17275 19675 21920 24725 26757
12 3074 3571 4404 5226 6304 18540 20026 23337 26217 28300
13 3565 4107 5.009 5.892 7041 19812 22362 24736  27.688 20819
14 4075 4.660 5.629 6.571 7790 21064 23685 26119 20041 31319
15 4,601 5.229 6.262 7.261 BS547 22307 24996 27488 30578 32801
Fuente: Estadistica para negocios y economia de Anderson, Sweeney & Williams, 118, Ed.
2 — 2 _
Xo(a;g1) = X0(0,05;1) = 3,841
Tabla 21.- Prueba de Chi Cuadrado
Sig. asint6tica | Sig. exacta Sig. exacta
Valor gl . . .
(bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 9,4742 1 0,002
Correccion por continuidad® | 1,871 0,171
Razon de verosimilitudes 5,168 0,023
Estadistico exacto de Fisher 0,100 0,100
Asociacion lineal por lineal |9,000 1 0,003
N de casos validos 20

a. 3 casillas (75,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada es

0,10.

b. Calculado s6lo para una tabla de 2x2.

Fuente: Spss Version 2021
Elaborado por: Yomary Merchan

Regla de Decision

Si y2,s = )(g(a; g1y 1a decision es Rechazar la hipotesis nula “Ho”
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Andlisis

Figura 8.- Chi Cuadro

Zona de rechazo

3,84 9,474

Fuente: Estadistica para negocios y economia de Anderson, Sweeney & Williams, 112,

Ed.
Elaborado por: Yomary Merchéan

Con la utilizacion del programa estadistico Spss version 21, se realizé la comprobacién de
hipotesis, donde el valor estadistico de la prueba Chi Cuadrado es 9,474 es mayor al valor
critico 3,41 por tanto, se rechaza la hip6tesis nula Ho y se acepta la hipotesis de investigacion
Hi, de esta manera se concluye con el 95% de confianza y evidencia para afirmar que la
Gestion de Marketing Digital incide en la Competitividad en el Comercial Barros. Alausi.

4.3 Discusion de Resultados

Se ha podido determinar que el Comercial Barros, no cuenta con una adecuada gestion de
marketing digital, por lo cual, afecta al desarrollo directo de la competitividad, ya que, carece
de la utilizacion de herramientas de marketing digital orientadas al correcto desempefio y
crecimiento de la empresa, por lo cual, los objetivos planteados no se han cumplido a
cabalidad a pesar de la experiencia en el mercado, a comparacion de su competencia
potencial Almacenes Tia que se encuentra extendida en el territorio ecuatoriano, la misma
que utiliza una herramienta digital primordial como las redes sociales para fomentar su
actividad de comercio, promocionado su cartera de productos y dando a conocer cada una
de sus ofertas que se mantiene en un determinado periodo de tiempo.

Por otra parte, el comercial presenta dificultades en el fortalecimiento de su imagen
corporativa, ya que al no contar con un dominio de estas tecnologias o no disponer la
contratacion de profesionales especializados en el tema, ha causado una desventaja en la
productividad publicitaria y el incremento de sus ganancias, razon por la cual tiene una
escasa informacion en los motores de busqueda para conocimiento de sus productos y ofertas
en potenciales clientes, contando con un desaprovechamiento del internet y herramientas de
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marketing digital, las mismas que permiten el posicionamiento de las empresas en el
mercado y por ende ser competitivas al emplear un constante cambio y renovacion de sus
objetivos tradicionales.

De tal manera, se ha podido identificar que el personal desconoce cada una de las funciones
y beneficios de la publicidad digital, siendo pieza clave para fomentar su participacion en el
crecimiento del comercial, obteniendo mayor competitividad ante sus competidores que se
encuentran capacitados en el tema quienes en temporadas de vulneracion como una
pandemia logran captar mayor integracion entre comprador y vendedor, por ello es
importante generar estrategias orientadas al funcionamiento de la gestion de marketing
digital, siendo las mismas accesibles para todo tipo de entidades sean micro o macro en
términos de presupuesto, en comparacion con los canales de marketing tradicionales como
la television, la radio o la prensa, aplicadas de forma adecuada estas estrategias digitales
permiten guiar y direccionar cada proceso al desarrollo de recursos y capacidades, lo cual
permitira potencializar su entorno interno y focalizar su entorno externo, tomando en
consideracién que la gestion de marketing digital en redes sociales conjuntamente a la
publicidad en internet esta relacionada a conseguir competitividad en el comercial
fundamentando en ellos precios que ofertan en comparacion de la competencia.

66



CAPITULOV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Se ha identificado durante el desarrollo de la investigacion que el comercial presenta
una carencia de la gestion de marketing digital afectando de manera negativa la
competitividad, por lo tanto, se ha visto la importancia de implementar herramientas
de marketing digital que permiten posicionar a la organizacion en el mercado y
obtener una ventaja competitiva, con la finalidad de facilitar a los clientes
informacidn veridica y captar su atencion de consumo de manera innovadora en el
servicio.

De acuerdo con el diagnostico realizado, se evidencia que la situacion actual del
Comercial Barros responde en ciertos aspectos a un manejo de los componentes del
marketing de forma tradicional por parte de los altos directivos, lo cual ha
ocasionado, un bajo rendimiento en la productividad frente a sus competidores que
utilizan estos 4 componentes en el &mbito digital, mismos que permiten generar
impacto satisfactorio, fidelizacion hacia los productos y reconocimiento en el
mercado que se desempefia.

Se concluye que el Comercial Barros es una entidad que carece de estrategias de
marketing digital, incidiendo en el incremento de sus ventas y desarrollo 6ptimo de
la competitividad en el mercado de abarrotes, debido a la administracion tradicional
en el cumplimiento de sus objetivos y estos permitan tomar eficientemente decisiones
a largo plazo.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda al Comercial Barros efectuar la utilizacion de herramientas de
marketing digital como las redes sociales que son canales poderosos de
comunicacion entre las empresas y los usuarios en los espacios virtuales, con el
objetivo de crear paginas empresariales en estas plataformas como Facebook, con el
objetivo de disminuir riesgo en la permanencia en el mercado y obtener mayores
margenes de rentabilidad en sus establecimientos.

Se sugiere que el comercial efectué un proceso estratégico acorde a la gestion de
marketing digital juntamente con los 4 componentes (producto, precio, plaza y
promocion) desempefiando productividad en las areas funcionales de la empresa,
optando por la creacién de una tienda online brindando facil acceso a sus clientes en
la forma de compra, pago y distribucion de los productos, de esta manera podra
introducirse en el mercado digital y ganar posicionamiento, captando el interés de
los consumidores de manera rapida y personalizada.

Se recomienda implementar estrategias de marketing digital que se han propuesto en
este proyecto de investigacion con la finalidad de incrementar la competitividad del
comercial, la utilizacion de los instrumentos de diagnostico del marketing permitira
conocer la situacién actual de empresa y brindar estrategias innovadoras, ahorrando
dinero y tiempo en la oferta de los productos.
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CAPITULO VI

PROPUESTA
6.1 Tema

Estrategias de marketing digital orientadas al incremento de ventas y mejoramiento de la
competitividad en el Comercial Barros. Alausi.

6.1.1 Instrumentos de Diagnostico del Marketing
Matriz FODA

Analisis Interno y Externo

El Comercial Barros posee fuertes factores internos que se deben potenciar con el objetivo
de incrementar la productividad de la empresa, de igual manera se ha podido identificar
factores externos que deben ser minimizados, para evitar afectacion a corto o largo plazo en
el rendimiento productivo y competitivo.

Fortalezas: Son todos aquellos aspectos positivos que permiten a la empresa tener una
posicion exitosa en el mercado.

e Sucursales propias.

e Capital netamente propio.

e Experiencia de 33 afios en la buena atencion al cliente.

e Dispone a la venta productos con marcas reconocidas.

e Precios al por mayor y menor.

e Cuenta con una gran variedad de productos para satisfacer las necesidades del hogar.
Oportunidades: Son factores externos que resultan favorables para la empresa con el fin de
obtener ventajas competitivas.

e Ubicacion geografica en lugares estratégicos y accesibles.
e Insercidn de nuevos productos para captar nuevos clientes.
e Crecimiento del mercado digital.
e Alianzas estratégicas con proveedores que entregan productos surtidos a nivel
nacional.
e Realizar temporadas de ofertas para generar fuerza publicitaria ya que sus niveles
son escasos.
e Creacion de cuentas en redes sociales para dar a conocer sus productos, y
promociones.
Debilidades: Son aquellas situaciones internas negativas que presenta la empresa y provoca
una posicion desfavorable ante la competencia.

o Falta de estrategias de marketing digital en los productos.
¢ No cuentan con una mejora continua.

e Carencia de la utilizacion de herramientas digitales.

e Falta de direccion estratégica clara.

69



Problemas operativos internos.
Débil imagen corporativa en el mercado digital.

Amenazas: Son aquellos factores que provienen del entorno externo y pueden llegar a

atentar el desarrollo y crecimiento de la empresa.

Entrada de competidores con bajos precios en el mismo sector.

Crecimiento de las cadenas de supermercados.

Aumento de precios de los productos de la canasta bésica.

No cuentan con programas de software ni harftware para mejorar el sistema del
comercial.

Promociones en los productos de las grandes cadenas de supermercados.
Competencia capacitada en la utilizacion de herramientas de marketing digital.

Se puede identificar que el Comercial Barros presenta factores positivos que favorecen a la
entidad y que deben ser potencializados para alcanzar mayor competitividad y
productividad, por otra parte, también presenta factores negativos que deben ser analizados
a detalle, con el fin de minimizar riegos de fracaso y no afecten a la estabilidad del comercial,
por lo cual es importante establecer estrategias adecuadas para transformar las debilidades
en fortalezas y las amenazas en oportunidades.
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Figura 9. - Analisis FODA de la Empresa

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

e Sucursales propias

e Capital netamente propio

e Experiencia de 33 afios en
la buena atencion al cliente

e Dispone a la venta
productos con  marcas
reconocidas

e Precios al por mayor y
menor

e Cuenta con una gran
variedad de productos para
satisfacer las necesidades
del hogar

Ubicacion geografica en lugares
estratégicos y accesibles
Insercion de nuevos productos
para captar nuevos clientes
Crecimiento del mercado digital
Alianzas  estratégicas  con
proveedores  que  entregan
productos surtidos a nivel
nacional

Realizar temporadas de ofertas
para generar fuerza publicitaria
ya que sus niveles son escasos
Creacion de cuentas en redes
sociales para dar a conocer sus
productos y promociones

Falta de  estrategias de
marketing  digital en los
productos

No cuentan con una mejora
continua

Carencia de la utilizacion de
herramientas digitales

Falta de direccion estratégica
clara

Problemas operativos internos
Débil imagen corporativa en el
mercado digital

Fuente: Elaboracién Propia

Elaborado por: Yomary Merchan

Entrada de competidores con
bajos precios en el mismo sector.
Crecimiento de las cadenas de
supermercados

Aumento de precios de los
productos de la canasta basica
No cuentan con programas de
software ni harftware para
mejorar el sistema del comercial
Promociones en los productos
de las grandes cadenas de
supermercados

Competencia capacitada en la
utilizacion de herramientas de
marketing digital
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Matriz de Evaluacién de los Factores Internos

FACTORES
INTERNOS

1.- Sucursales propias
2.- Capital netamente propio

3.- Experiencia de 33 afios en la
buena atencion al cliente

4.- Dispone a la venta productos
con marcas reconocidas

5.- Precios al por mayor y menor

6.- Cuenta con una gran variedad
de productos para satisfacer las
necesidades del hogar

1.- Falta de estrategias de
marketing digital en los productos

2.- No cuentan con una mejora
continua

3.- Carencia de la utilizacion de
herramientas digitales

4.- Falta de direccion estratégica
clara

5.- Problemas operativos internos

6.- Débil imagen corporativa en el
mercado digital

Total

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado por: Yomary Merchéan

Tabla 22.- Matriz EFI

PESO
0 no importante
1 importante

FORTALEZAS
0,09
0,10

0,11

0,06

0,12

0,07

DEBILIDADES

0,11

0,05

0,10

0,05

0,05

0,09

CALIFICACION

1 debilidad menor

2 debilidad mayor
3 fuerza menor
4 fuerza mayor

RESULTADO
PONDERADO

0,36
0,40

0,44

0,18

0,48

0,21

0,22

0,10

0,20

0,05

0,05

0,18

2,87
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Matriz de Evaluacién de los Factores Externos

Tabla 23.- Matriz EFE

FACTORES PESO CALIFICACION RESULTADO
EXTERNOS 0 no importante 1 amenaza menor PONDERADO
1 importante 2 amenaza mayor

3 oportunidad menor
4 oportunidad mayor
OPORTUNIDADES

1.- Ubicacién geogréfica en 0,08 4 0,32
lugares estratégicos y accesibles

2.- Insercion de nuevos productos 0,07 3 0,21
para captar nuevos clientes

3.- Crecimiento del mercado 0,08 4 0,32
digital

4.- Alianzas estratégicas con 0,05 3 0,15

proveedores que entregan

productos surtidos a nivel

nacional

5.- Realizar temporadas de 0,09 4 0,36
ofertas para generar fuerza

publicitaria ya que sus niveles

son escasos

6.- Creacion de cuentas en redes 0,13 4 0,52
sociales para dar a conocer sus

productos y promociones

AMENAZAS
1.- Entrada de competidores con 0,10 2 0,20
bajos precios en el mismo sector
2.- Crecimiento de las cadenas de 0,07 2 0,14
supermercados
3.- Aumento de precios de los 0,08 2 0,16
productos de la canasta bésica
4.- No cuentan con programas de 0,05 1 0,05
software ni harftware para
mejorar el sistema del comercial
5.- Promociones en los productos 0,07 2 0,14
de las grandes cadenas de
supermercados
6.- Competencia capacitada en la 0,13 2 0,26
utilizacion de herramientas de
marketing digital
Total 1 2,83

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado por: Yomary Merchan
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Matriz de Posicion Competitiva de McKinsey-General Electric

Factores
Externos

Factores
Internos

Tabla 24.- Matriz de Posicion Competitiva

Atractivo del mercado

Ubicacion geogréfica en
lugares estratégicos y
accesibles
Insercion de nuevos
productos
Crecimiento de las cadenas de
supermercados
Aumento de precios de los
productos de la canasta basica
Competencia capacitada en la
utilizacion de herramientas de
marketing digital
Total

Posicion competitiva de los
productos de la empresa

Precios al por mayor y menor
Variedad de productos para el
hogar
Falta de estrategias de
marketing digital
Carencia de la utilizacion de
herramientas digitales
Débil imagen corporativa
Total

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado por: Yomary Merchéan

Ponderacion
0 no
importante
1 importante

0,3

0,2
0,1

0,3

0,1
1
Ponderacién
0 no
importante

1 importante

0,3
0,3

0,1
0,1

0,2
1

Valor
1 (muy
poco
atractivo)
a5 (muy
atractivo)

4

Valor
1
(muy
débil) a5
(muy
fuerte)

N

74

Total

1,2

0,6
0,2

0,9

0,4

3,30

total

1,2
0,6

0,3
0,4

0,6
3,10



)

Posicién competitiva de los productos del Comercial Barros

Figura 10.- Matriz 3x3

Atractivo del mercado del Comercial Barros

Alta Media

Baja

Media Alta

Baja

Equilibrar

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado por: Yomary Merchan
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Figura 11.- Recomendaciones Estratégicas

El Comercial Barros se encuentra
situado en un segmento de
mercado con un atractivo
adecuado en la venta de productos
al por mayor y menor donde se
Inversién y debe invertir suficientes fondos
crecimiento selectivo para mantener la fidelizacion con
los clientes con atractivos y
excelentes productos de calidad,
de tal manera a corto o largo plazo
superar la posicion ante los
competidores.

En esta etapa el comercial se
encuentra en alta incertidumbre
debido a que no hay una base de

estabilidad sostenible, por lo tanto,
se debe especializar en el mercado
digital donde el comercial debe
emplear herramientas digitales con
la finalidad de fortalecer su
posicion competitiva e innovacion
constante que contribuyan al
desarrollo de los objetivos
empresariales.

En las zona atractiva

media del mercado Selectividad

Se manifiesta en esta etapa que el
comercial debe realizar un proceso
de desinversion controlado en
gastos de publicidad tradicional y
optar por una publicidad en
Cosechar a través de aplicaciones moviles entre demas
tacticas invisibles plataformas, que permitan
posicionar la imagen corporativa
obtenido un mayor acercamiento
directo entre el comercial y sus
clientes por un costo minimo y
rentable en el mercado.

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: Yomary Merchan
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6.2 Propuesta de Estrategias Digitales

Las presentes estrategias de marketing digital se ven orientadas para que el Comercial Barros tenga presencia en el mercado digital ante sus
competidores, permitiendo a sus clientes experiencias innovadoras en sus compras de manera sencilla, rdpida, eficaz y no solo a través de los
servicios convencionales. De esta manera, se podra dar a conocer al comercial diferentes formas de interactuar con los clientes, conocer sus

necesidades, compartir criterios y a la vez promocionar los productos que ofrece la entidad, brindando informacién certera con el proposito de
mejorar la competitividad del comercial y el incremento de sus ventas conforme a la implementacion de la propuesta planteada.

ESTRATEGIAS

TACTICAS

Tabla 25.- Propuesta de Estrategias Digitales

CONTROL DE
MEDICION

ACTIVIDAD POR
REALIZAR

RESPONSABLES TIEMPO COSTO

Implementar
herramientas de
marketing
digital para
potenciar la
competitividad
del comercial

Pagina Web y
redes sociales

La implementacion de
una pagina web y redes
sociales como Facebook e
Instagram permitiran
generar contenido de
interaccion con los
clientes y potencializar su
compra de manera online.
La actualizacion y
monitoreo de las redes
sociales de forma

Clics, likes,
numero de visitas y
estadisticas de
Facebook e
Instagram

Costo de $200
por la creacién
de la pagina
web y redes
sociales
completas

Gerencia
Departamento

. . Siempre
Administrativo P

Monitore y
actualizacién a
través de la
utilizacioén de
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Crear contenido
novedoso a
través de los
medios digitales

Realizar
promaociones,
descuentos e
invitaciones al

Comercial
Barros

Redes sociales y
E-mail
Marketing

Pagina web y
redes sociales

constante sobre la cartera
de productos brindara un
correcto desempefio en la
imagen corporativa del
comercial.

Publicar historias y
publicaciones de los
productos que oferta al
mayor y menor el
comercial, ademés de la
interaccion con
potenciales clientes.
Enviar informacion y
promociones sobre los
nuevos productos a los
clientes.

Disefar nuevas
presentaciones, imagenes
y videos que generen
impacto y novedad en los
consumidores sobre las
promociones, descuentos
y sorteos en cada
temporada planificada por
el comercial.

Respuestas

Clics, likes,
namero de visitas y
estadisticas de
Facebook e
Instagram

Gerencia
Departamento
Administrativo

Gerencia
Departamento
Administrativo

30 dias

30 dias

acceso de
internet,
ningun costo

Costo de $200

Costo de $400

78



Seguimiento a la
competencia
para conocer sus
movimientos y
mejorar la
fidelizacion de
los clientes por
medio de las
redes sociales

Redes Sociales

Control del
servicio al cliente
or medio de . .
P Pagina web,
encuestas .
diaitales para redes sociales,
.g . .p WhatsApp
identificar )
Business y E-
problemasy . .
. mail Marketing
brindar

soluciones de
forma inmediata

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado por: Yomary Merchéan

Ejecutar un seguimiento
de la competencia por
medio de las diferentes
redes sociales que
emplee, logrando
identificar el comercial
las nuevas tendencias e
innovaciones que
presenten sus
competidores al publico,
entre sus ventajas y
desventajas a conocer.
Capacitar al personal del
comercial ante el manejo
de estas herramientas
digitales para realizar y
enviar a la lista de
contactos los links de las
encuestas formuladas, al
igual que el servicio en la
atencion al cliente en el
buzon de sugerencias para
identificar futuros
problemas y minimizar
riesgos.

Se identifica la
interaccion y el
tipo de contenido

Respuestas de los
seguidores y
contactos

Gerencia
Departamento .
.. ) 30 dias
Administrativo
Gerencia
) 1 a2 veces
Trabajadores

cada 6 meses

Costo de $150

Costo de $40
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ANEXOS



Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion de consistencia

LA GESTION DE MARKETING DIGITAL Y LA COMPETITIVIDAD EN EL
COMERCIAL BARROS. ALAUSI.

Formulacion del problema

Objetivo General

Hipotesis General

(De qué manera se relaciona
la gestion de marketing digital
y la competitividad en el
Comercial Barros. Alausi?

Determinar la relacion entre la
gestion de marketing digital y
la  competitividad en el
Comercial Barros. Alausi.

La gestion de marketing
digital incide en la
competitividad en el

Comercial Barros. Alausi.

Problemas derivados

Objetivos Especificos

Hipotesis Especificas

(Cudles son las herramientas
del marketing digital que
garantizan la competitividad
en las organizaciones
comerciales?

(Como influye las variantes
del marketing entorno a la
competitividad  publicitaria
digital en el mercado del
Comercial Barros. Alausi?

(De qué  manera la
formulacion de estrategias de
marketing digital incrementa
las ventas y mejora la
competitividad en el
Comercial Barros. Alausi?

Identificar las  diferentes
herramientas del marketing
digital que garantizan la
competitividad en las
organizaciones comerciales.

Establecer la influencia de los
componentes del marketing
entorno a la competitividad

publicitaria digital del
Comercial Barros. Alausi.
Formular  estrategias  de

marketing digital orientadas al

incremento de ventas 'y
mejoramiento de la
competitividad en el

Comercial Barros. Alausi.

Fuente: Informacion Propia.
Elaborado por: Yomary Merchén
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL

Jurado (2016), el
marketing digital se
define como el
conjunto de
principios y
practicas donde
cuyo propdsito es
potenciar la
actividad comercial,
gue consiste en
disefiar un canal de
comunicacion
personalizado entre
laempresay el
cliente, a través de
estrategias
publicitarias o
comerciales como
las redes sociales,
sitios web o correos
electrdnicos que son
nuevas tendencias
de marketing en el
mercado online.

Valoracion del
precio
Nivel de alcance de

la plaza

Concepto Categoria Indicadores Técnicas e
Instrumentos
Segun Castafio y e Marketing Tipos de productos e Encuesta

Cuestionario

Estrategias

publicitarias

Tipos de canales de
marketing digital
Porcentaje de

publicidad en los

Encuesta

Cuestionario

motores de
busqueda
Numero de
Publicidades
e Comunicacion Tipos de redes e Encuesta
sociales e Cuestionario

Condiciones de la
tecnologia
Nivel de la calidad

de comunicacion

Fuente: Informacion Propia.

Elaborado por: Yomary Merchan
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Variable Dependiente: Competitividad

VARIABLE DEPENDIENTE: COMPETITIVIDAD

indica la posicién de
una empresa en
relacion con las
demaés, asociandose
entonces a la
permanencia y
segmentacion del
mercado a largo
plazo generando
valor para el cliente,
gue puede ser en
liderazgo de costos,
por diferenciacion
comercial; es decir,
cualquier
caracteristica creada
para distinguirse de
las demas.

Volumen de
compra
Tipo de politica

de precios

Concepto Categoria Indicadores Técnicas e
Instrumentos
Segun Monterroso e Liderazgo en Nivel de e Encuesta
(2016), la . .
competitividad costos productividad e Cuestionario

e Diferenciacién

del comercial

Nivel de calidad
de la imagen

corporativa

Tipo de
atencion al
cliente

Porcentaje de la
distribucion de

productos

Encuesta

Cuestionario

e Segmentacion
y
competitividad
del mercado

Nivel de
satisfaccion de
necesidades o
preferencias de
los clientes

Tipo de
promociones

Tipo de ofertas

e Encuesta

e Cuestionario

Fuente: Informacion Propia.
Elaborado por: Yomary Merchan
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Anexo 3: Cuestionario de Encuesta

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Saludos cordiales, la presente encuesta esta dirigida a los administradores y trabajadores del
Comercial Barros, por lo que se le invita a responder con la mayor sinceridad posible; el
objetivo de la presente es recabar informacion para la realizacion del tema de estudio
titulado: La Gestién de Marketing Digital y la Competitividad en el Comercial Barros.
Alausi, que tiene como objetivo DETERMINAR LA RELACION ENTRE LA GESTION
DE MARKETING DIGITAL Y LA COMPETITIVIDAD EN EL COMERCIAL BARROS.
ALAUSI.

Instruccién: Marque con una X, segun su criterio, sobre el casillero correspondiente de
acuerdo con la pregunta.

Datos generales de interés:
Indique su género:

Masculino

Femenino

¢En qué rango de edad se encuentra?

18 — 20 afios

21 — 40 afos

41 — 60 afos

Mas de 60 afios
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Indique el tiempo de servicio que tiene en el Comercial Barros. Alausi

0 — 5 afos

6 — 10 afios

11 — 20 afios

Mas de 20 afios

Indique el tipo de cargo que ocupa en el Comercial Barros. Alausi

Administrador

Trabajador

Indique su nivel de instruccion

Primaria

Secundaria

Tercer nivel

Cuarto nivel

Encuesta
1.- ¢Cuél de los siguientes tipos de productos son solicitados con mayor frecuencia en
el Comercial Barros?

Productos de Despensa Basica

Bebidas

Limpieza Doméstica

Higiene Personal

Snack

Productos Congelados
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2.- ¢ Generalmente por cual medio los clientes suelen realizar la compra de abarrotes
en el Comercial Barros?

Internet

Celular

Tienda Fisica

3.- ¢Cree usted necesario la gestion del marketing digital para mejorar la publicidad
del Comercial Barros y el contacto directo de fidelizacion con los clientes?

Si

No

4.- ¢El comercial cuenta con suficiente informacién publicitaria en los motores de
busqueda capaz de reflejar lo que ofrece el Comercial Barros?

Si

No

5.- Sefiale ¢Cuales de los siguientes canales de marketing digital considera los
adecuados para que los consumidores puedan conocer acerca del Comercial Barros?

Web Corporativa

Tienda Online

Redes Sociales

Emails de Marketing
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6.- Indique ¢A través de qué redes sociales le gustaria que los clientes conozcan la
cartera de productos y las promociones del comercial?

Facebook

Twitter

Instagram

YouTube

LinkedIn

7.- Sefale ¢Considera usted que el Comercial Barros esta utilizando los medios de
comunicacioén y tecnologia adecuados frente a sus competidores?

Si

No

8.- ¢ Quée método aplica el Comercial Barros para obtener mayor competitividad en el
mercado de comercializacion de abarrotes en relacion con sus competidores?

Publicidad convencional

Marketing digital

Calidad del producto y servicio

Ninguno

9.- ¢De las siguientes estrategias cudles considera que son usadas para influir en la
decision de compra de los clientes en cuanto al Comercial Barros?

Promociones

Ofertas

Realizacion de Eventos

Internet

91



10.- Indique ¢ Considera usted importante la presentacién e innovacién al momento de
comprar un producto?

Si

No

11.- Indique ¢Considera usted que los canales de distribucion de los productos al
servicio al por mayor son eficientes, donde los clientes consideran sus precios accesibles
ante la competencia?

Si

No

12.- Sefiale ¢Usted en sus redes sociales comparte la informacién que le brinda el
Comercial Barros sobre promociones 0 reconocimientos, creando una imagen
relevante en el mercado?

Siempre

Casi Siempre

Algunas veces

Casi nunca

Nunca

iMuchas gracias por su colaboracién!
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