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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se realizo en el periodo 2017 en la Microempresa
Muebles Barahona, la microempresa tiene una trayectoria de 37 afios en el mercado. Sus
ventas han decrecido, no han utilizado medios tecnologicos digitales para
promocionarse; es por ello que surge la necesidad de determinar una estrategia del
Marketing Digital para la microempresa que influya en el crecimiento de las ventas.

Se trabajo en una base poblacional de 379 familias de la ciudad de Riobamba,
considerando las cinco parroquias: Lizarzaburu, Veloz, Maldonado, Velasco y
Yaruquies. La investigacion estuvo enmarcada en el método inductivo de tipo
correlacional y campo con un disefio no experimental. Se emplearon técnicas e
instrumentos como la encuesta; para evaluar si las familias de la ciudad de Riobamba
utilizan medios tecnoldgicos digitales para visualizar, comparar precios, caracteristicas
y modelos de diferente tipos de muebles y si comprarian a través de dichos medios, la
entrevista no estructurada; fue necesaria para determinar si la administradora ha
utilizado medios tecnoldgicos digitales y la predisposicion a utilizarla; después de
realizar la tabulacion y analisis de datos se determina de manera general que las familias
desean que las microempresas de la ciudad cuenten con paginas webs y con una imagen

corporativa digital atrayente para los compradores.

Gracias al apoyo de la herramienta Wix su disefio, configuracion y creacién de una
tienda virtual fue relevante como estrategia de marketing, la cual se complementé con la

promocion a través de Facebook.
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ABSTRACT

Abstract

The present research work was carried out in the period 2017 in the Microenterprise
Muebles Barahona, the microenterprise had had a tray of 37 years in the market. Its
sales have decreased, It didn't use digital technological in order to promote itself; for
that reason appear the need to create a digital marketing strategy for microenterprise
that influences the growth of sales.

We worked in a population base of 379 families in the Riobamba city, considering the
five parishes: Lizarzaburu, Veloz, Maldonado, Velasco and Yaruquies. The research
was directed in the inductive method of correlational type and field with a non-
experimental design. Techniques and methods were used for the survey; in order to
evaluate whether families in the Riobamba city use digital technological means to
visualize, compare prices, characteristics and models of different types of furniture and
whether to buy through the media, unstructured interview; was necessary to determine
whether the company has used digital technological means and the predisposition to use
it; after tabulation and data analysis. it is generally determined that families want the
micro-enterprises of the city to have web pages and a digital corporate image that is
attractive to buyers.

Thanks to the support of the wix tool, its design, configuration and creation of a virtual
store was relevant as a marketing strategy, which was complemented with the
promotion through Facebook.
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1. Introduccion
El presente trabajo de investigacion se centra en la microempresa de Muebles Barahona
en el canton Riobamba, sefialando que la microempresa no posee estrategias de
marketing digital y carece de imagen corporativa, se planted diferentes aspectos tedricos
que fundamento y estan afines al desarrollo del trabajo, y asi con base del conocimiento
teorico y cientifico tenga un nuevo direccionamiento el manejo de la microempresa en

busca del incremento de ventas con el apoyo de los avances tecnologicos.

El trabajo se presenta el planteamiento del problema, se justifica el trabajo a realizarse
y se determina el objetivo general sobre la influencia del Marketing Digital como
estrategia de crecimiento de ventas en la microempresa Muebles Barahona, para ello se
establece establecer la aplicacion tecnoldgica digital que influya en el crecimiento de las
ventas, disefiar la imagen corporativa digital para generar un mayor interés en los
consumidores y construir estrategias de marketing digital para la microempresa de

Muebles Barahona

En la Unidad | y Il se tratan aspectos teoricos relacionados con el marketing digital sus
estrategias, promocion, posicionamiento; se describe las diferencias entre el marketing
tradicional y marketing digital. Se aborda aspectos sobre aplicaciones web. También se
ha considerado tematicas relacionadas para el incremento de las ventas desde un

enfoque de la influencia tecnoldgica.

En el punto 5 se trata sobre el disefio metodoldgico de la investigacion definiendo el
tipo de estudio, técnica de muestreo, proceso de recopilacion de informacién y técnicas

aplicadas.

En el punto 6 estd compuesta por los resultados, interpretacion y discusion los cuales

evidencian el trabajo en el presente proyecto de investigacion

Finalmente en el punto 7 se presentan las conclusiones y recomendaciones a las cuales

he llegado con la culminacion de mi investigacion.
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1.1 Planteamiento del Problema

Muebles Barahona es una microempresa que en la ciudad de Riobamba tiene una
trayectoria de treinta y siete afios, su actividad econdmica es la produccion, reparacion y
comercializacion al por mayor y menor de muebles en madera y metal para el hogar y
oficina. Se encuentra ubicada en el canton Riobamba, parroquia Lizarzaburu, en las
calles Olmedo 32-01 y Francia. El personal que labora estd conformada por: la

administradora, tres operarios internos y tres operarios externos.

No posee estrategias de marketing digital y carece de imagen corporativa, se platearon
diferentes aspectos tedricos que fundamentan y estan afines al desarrollo del trabajo, y
con base del conocimiento tedrico y cientifico tenga un nuevo direccionamiento el

manejo de la microempresa junto con el apoyo de los avances tecnoldgicos.

En este contexto se aborda la problemética de la microempresa Muebles Barahona ya
que segun la opinién de la administracion no se ha utilizado eficientemente la
tecnologia, considera que esta es una debilidad que no ha podido superar, pero también
menciona que nunca ha realizado publicidad y propaganda. Considera que otro aspecto
de la disminucion de las ventas, es la situacion econdmica actual por la que estan

viviendo los hogares en el pais.

De la observacion realizada en el area de produccion y de exposicién de los productos,
se pudo establecer que realmente desconoce de imagen corporativa, técnicas y
estrategias de comercializacion. Asi también no cuenta con la mision, visién
empresarial, sin plasmar claramente el por qué y para que de su actividad, que objetivos
desea cumplir, en conclusion se define que ha manejado su microempresa de forma

empirica.

Manifiesta su preocupacion y deseo de contar con el asesoramiento en comercializacién
a través del marketing virtual como estrategia para competir con otras empresas, que le
guie para innovarse y enfrentar esta situacion actual que podria provocar el desempleo

de sus operarios y por ende el cierre de la microempresa.
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1.2 Justificacién

Como parte del desarrollo econdémico y social en la provincia de Chimborazo, SE
encuentran las Microempresas; como parte de este grupo, hallamos a las que se dedican
a la produccion de muebles de metal y madera para el hogar y oficina, pero existen

también las que se dedican a la produccion y a la comercializacion.

El presente trabajo de investigacion se centra en la microempresa de Muebles Barahona
en el canton Riobamba, sefialando que la microempresa no posee estrategias de
marketing digital y carece de imagen corporativa; se tomé diferentes planteamientos
tedricos y cientificos como base para un nuevo direccionamiento en el manejo de la

microempresa y apoyados en los avances tecnoldgicos.

La administracion sefialo que a pesar de que la microempresa lleva treinta y siete afios
en el sector comercial, una debilidad latente que enfrenta es el desconocimiento sobre

imagen corporativa, estrategias de comercializacion.

Con la aplicacién de una adecuada metodologia de investigacion cientifica y desde
diferentes tipos de enfoques de investigacion como son el cualitativo y cuantitativo,
diferentes técnicas y herramientas que se aplicaron, permitié la obtencién de

informacién de los diferentes involucrados tanto internos y externos.

Para el alcance del objetivo principal del presente trabajo de investigacion, se definio las
mejores estrategias del marketing digital y el disefio de la imagen corporativa que estén
enmarcadas en el tipo de la microempresa, para la aplicacion y mejora del servicio de
oferta, posicién en el mercado y crecimiento de las ventas para generar mejor

rentabilidad y sostenibilidad.

El desarrollo del trabajo de investigacién fue factible ya que se cont6 con los recursos
necesarios para la ejecucion de cada fase de la investigacion y principalmente hubo toda
la predisposicion de la administracion de la microempresa para el acceso a informacién

y colaboracién para alcanzar el objetivo propuesto.
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2. Objetivos
2.1 General

Determinar la influencia del Marketing Digital como estrategia de crecimiento de ventas
en la microempresa Muebles Barahona del Cantén Riobamba. Periodo 2017.

2.2 Especificos
e Aplicar el marketing digital que permita generar el crecimiento de las ventas de la
microempresa de Muebles Barahona.
e Construir estrategias de marketing digital para la Microempresa Muebles Barahona.
e Disefiar la imagen corporativa digital de la Microempresa Muebles Barahona para

generar un mayor interés en los consumidores.

3. Estado del Arte

3.1 Antecedentes

El primer trabajo de investigacion que se consultd, fue el desarrollado por la estudiante
de la Universidad Técnica de Ambato, la sefiorita Analuisa Bolivar, titulado: Estrategias
del Marketing Digital y la captacion de clientes de la empresa Distrillanta S.A de la
ciudad de Ambato, afio 2012.

El desarrollo de la investigacion parte de un analisis de la situacién actual de la empresa
con el objetivo de conocer los diferentes aspectos que debilitan a la empresa en relacion
a la mezcla del marketing en sus cuatro P, para establecer estrategias que permitan un
buen servicio, mantener a los clientes actuales y atraer méas clientes con la adecuada
utilizacion del avance tecnolégico y el marketing digital. Con el estudio desarrollado
sobre las diferentes temaéticas relacionadas con el marketing digital, el autor propone un
plan de marketing digital y la implementacion de una pagina web; vistos desde una
perspectiva como medios para conseguir mas clientes, potencializar las ventas y formar

una empresa mas competitiva.

Otro trabajo que se ha tomado como referencia con la investigacion, esta el realizado
por la estudiante de la Universidad Politécnica Estatal de Carchi, la sefiorita Marisela

Johanna Palma Palma, titulado: ElI Marketing Digital y su incidencia en el volumen de
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ventas de los microempresarios dedicados a la comercializacion de ropa casual en la ciudad de

Tulcén, afo 2014.

Para el desarrollo del trabajo, el autor inicia con la aplicacion de una metodologia de
investigacion para determinar el grado de conocimiento y aplicacion de la tecnologia
digital por parte de la microempresarios que se dedican a la comercializacion de ropa
casual en la ciudad de Tulcan; los resultados obtenidos permitio al autor determinar
que los almacenes que aplican el marketing digital son los que reflejan mayor nimero
de ventas y que existe un 76,67% de almacenes en la ciudad que no utiliza internet, otro
dato muy importante que refleja el estudio es que el 100% de los encuestados utilizan
Facebook. Cabe destacar también que el autor en sus recomendaciones hace énfasis en
la aplicacion del marketing digital y desarrollo de estrategias para incrementar las

ventas.

4. UNIDADES DE ANALISIS

4.2 UNIDAD | Marketing Digital

4.2.1 Concepto

José Maria Sainz, hace referencia la publicacion de CISS 2010, que dice: El E-
marketing/marketing digital recoge el conjunto de estrategias y técnicas desarrolladas en
internet para comunicar o vender cualquier tipo de informacion bien o servicio me
responde el espectacular desarrollo alcanzado por internet en la tltima década y que hay
impactados no sélo en el marketing y si no en la forma de competir de entender los
ejercicios e incluso en la visién del mundo y de la sociedad en general y concluye por
esta razon internet ya no es solo para las empresas con signo que tiene que ser

introducido en la estrategia de todas las organizaciones. (Ancin, 2015)

4.2.2 Estrategia del marketing digital

La estrategia de marketing digital es principalmente una estrategia de canal de
marketing en la cual define como debe establecer una empresa los objetivos especificos
para un canal y desarrollar una propuesta diferencial de canal y comunicacion
especificas de canal coherentes con las caracteristicas del Canal y los requerimientos del

usuario final. La estrategia determina la importancia estratégica de internet con respecto
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a otros canales de comunicacién que se utilizan para comunicarse directamente con los
clientes en los diferentes puntos de contacto con el cliente. Algunas organizaciones,
como las aerolineas que ofrecen precios bajos, utilizan canales virtuales, como sitios
web y marketing por correo electronico, para ofrecer sus servicios y comunicarse con
los clientes, mientras otras pueden seguir una estrategia que utiliza una mezcla de
canales digitales y fuera de linea, por ejemplo, los supermercados que utilizan
interaccién cara a cara, teléfono, dispositivos mdviles, comunicaciones por correo
directo y la web. Por tanto, el enfoque de la estrategia del marketing digital se supone en
las decisiones sobre como utilizar el canal para apoyar las estrategias de marketing
existentes, como explotar sus fortalezas y manejar sus debilidades, y utilizarlo junto con
otros canales como parte de una estrategia de marketing multicanal. (Dave & Fiona,
2014)

4.2.2.1 ldentidad, Imagen corporativa digital

La identidad corporativa es el conjunto de atributos que definen el caracter o
personalidad de una empresa. La imagen es como los publicos perciben e interpretan la
identidad que la organizacién transmite. Lo idoneo es que la identidad e imagen
coincidan, es decir, que lo que el receptor percibe sea lo que la organizacion se ha
propuesto transmitir, los medios digitales (blogs y redes sociales) pueden ser muy Utiles
para que las empresas se comuniquen con sus publicos. En este nuevo escenario las
reglas del juego se redefinen, pues la forma de comunicarse es distinta: en internet todo
es mas rapido, se premia la brevedad, la comunicacion es directa, desaparecen los
intermediarios, el internauta puede ponerse en contacto directamente con la empresa.
(Aced, 2013)

4.2.2.2 Promocion a través del Marketing digital

El Marketing digital estd permitiendo que las empresas puedan utilizar a traves de
Internet, el teléfono movil y otros medios digitales para publicitar y comercializar sus
productos, consiguiendo de esta forma nuevos clientes y mejorar su red de relaciones.
El marketing digital abarca la practica de la promocion de productos o servicios a través
de la utilizacion de los canales de distribucion electronica para llegar a los

consumidores de forma rapida, relevante, personalizada y con mayor eficiencia.
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El marketing digital se traduce en las acciones de marketing (Estratégico, Econémico, y
Operativo) adaptadas a los medios digitales con el fin de obtener en estos canales, la
misma eficiencia y la eficacia de la comercializacion tradicional y al mismo tiempo
mejorar los efectos de la comercializacion tradicional. En su funcionamiento,

normalmente se utilizan los canales y herramientas de medios digitales.

El e-marketing se basa en el uso de tecnologias de la informacion y la comunicacion
(TIC) para crear, comunicar y entregar valor a los clientes y la gestion de proceso de
relaciones con los clientes en formas que beneficien a la organizacién y sus grupos de
interés (publico objetivo). (Arias A. , 2014)

4.2.2.3 Aplicaciones Web

Tienda virtual

Una tienda virtual es el lugar donde se venden articulos en internet. A la hora de crear
una tienda virtual, se debe tener claro cuél es el modelo de negocio. Ademas de tener
claro como queremos que sea un negocio, debemos tener presente como queremos que
se perciba. Por ello, hay que considerar una serie de caracteristicas a la hora de planear

el disefio de la pagina web. Tiene que ser:

e Facil de usar

e Visualmente atractiva

e Funcional

e Tecnoldgicamente eficiente

e Actualizada constantemente

Una tienda virtual se basa en la implementacion de un software especifico, que debe
controlar todas las operaciones y procesos que se realizan en una tienda tradicional, por
lo que si no estan claros los protocolos y las pautas a seguir, el resultado puede no ser el
esperado. (Castafio & Jurado, 2016)

Redes sociales

El paso del tiempo ha dado lugar a la aparicion de una nueva era digital. Actualmente
estamos conectados todo el tiempo a través de las conocidas redes sociales, las cuales

han sido creadas basicamente para conectar gente que cuenta con un interés en coman.
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Con las redes sociales, puede tener presencia en Internet, para €so ya no es necesario
contar con una tienda o negocio fisico que le permita emprender en el mercado. ...Se
cuenta con un abanico de redes sociales que nos invita a ser parte de ellas. Estas redes
estan orientadas a compartir informacion de todo tipo. Usted como emprendedor de un
negocio tiene que analizar a cual (es) redes sociales pertenecer, con el cuidado de no

acaparar todas las existentes.

Recuerde que cada una de ellas cumple con una funcion y objetivo especificos; por lo

cual debe buscar aquella que le resulte mas Gtil para promocionar su negocio.
Algunas de las redes sociales més utilizadas son las siguientes:

1- Facebook

2- Twitter

3- Youtube

4- Linkedin

5- Flickr

6- Blogger

7- Pinterest

8- Google (Ugarriza, 2012)

Paginas web

Las paginas web son los documentos basicos del World Wide Web y se visualizan con
navegadores de Internet. Hasta hace poco las paginas web habia que disefiarlas en
cdédigo html y comprobar el resultado en un navegador. En la creacién de paginas web,
Frontpage XP es uno de estos programas que nos permite trabajar directamente sobre
los resultados finales. También mantiene la posibilidad de trabajar con el codigo, y

resulta imprescindible recurrir a él cuando se pretende realizar tareas avanzadas.

Las paginas web estan basadas en el formato hipertexto y estas no siguen el formato de
los documentos Word, sino que se establecen enlaces (hipervinculos) de forma que
encontramos alguno de ellos podemos ir a otro sitio de la pagina. Son documentos que
se crean para ser vistos en pantalla... Al conjunto de paginas Web que se relaciona n

entre si y tienen una estructura especifica, como si se tratase de una enciclopedia, se
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denomina sitio Web. Lo habitual es que toda esta informacion se localice en un servidor,

aunque no es imprescindible (Erostarbe & Albonigamayor, 2005)

4.2.2.4 Posicionamiento y Marketing digital

SEQ: Search Engine Optmization que es generalmente traducido como “Optimizacion
para Mecanismos de Busqueda ““. El principal objetivo es mejorar el posicionamiento de
cualquier tipo de website dentro de los mecanismos de busqueda como Google, Bing,
Yahoo Search, etc.

SMO: El Social Media Optimization, traducido como “Optimizacion de Medias
Sociales”, el objetivo es aumentar la cantidad de visitantes unicos dentro de cualquier

media social a través de diversas estrategias.

SEM: Search Engine Marketing “Marketing para Herramientas de Busqueda” es un
conjunto de acciones que tienen como objetivo mejorar la visibilidad de websites en los

mecanismos de busqueda.

SMM: Social Media Marketing “Marketing de Medias Sociales, es el area responsable
de toda estrategia de Marketing, tiene como objetivo crear contenido de calidad y atraer

a los lectores para compartir su contenido por la web. (Arias M. A., 2013)

22



4.2.5 Diferencias entre Marketing tradicional y Marketing digital

*Objetivo:aumentar las ventas.

+Centrado en las carcteristicas del producto o
servicio.

+Diferencia entre vendedor y cliente: cada uno
desarrolla un rol especifico.

+Publicidad directa y masiva.

¢ Los resultados no son rapidamente cuantificables

»Objetivo: tener una relacion con el cliente.

+Orientado al cliente, intenta ofrecerle un producto
0 servicio personalizado a sus intereses y
necesidades.

+Cliente y vendeor se sitian en el mismo nivel.
*Publicidad personalizada.

«Los resultados se miden rapidamente gracias a las
estadisticas.

Gréfico 1: Diferencias entre marketing tradicional y marketing digital
Fuente: Castafio & Jurado, 2016
Elaborado por: Valeria Barahona

4.3 UNIDAD Il Crecimiento de Ventas

4.3.1 Ventas

Es la ciencia que se encarga del intercambio entre un bien y/o servicio por un
equivalente previamente pactado de una unidad monetaria, con el fin de repercutir, por
un lado, en el desarrollo y plusvalia de una organizacion y nacién y, por otro, en la

satisfaccion de los requerimientos y necesidades del comprador.

Para ello, se basa en una serie de técnicas de comunicacién, psicologia y conocimientos
técnicos; para informar de los beneficios y conveniencia del intercambio a favor de
ambas partes. (Parra & Madero, 2003)

4.3.2 Influencia de la tecnologia digital para el crecimiento de las ventas

Para tener una efectiva campafia de ventas se hace necesario incursionar en el internet,
es como estar abierto las 24 horas los 7 dias de la semana y su negocio no puede

perderse esa oportunidad.
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Su empresa no tiene que ser grande para estar en el internet, hay miles de casos en que
negocios pequefios sobrevivieron su etapa inicial gracias a que pudieron lograr una
legion de clientes en su sitio web. Pero aunque usted no utilice esta herramienta para
vender debe de usarla para tener presencia. Ya el mundo ha mostrado que la tendencia
es a lo digital, a lo virtual, a la era del internet. Incluso si su negocio no esta orientado a
los jovenes de hoy dia que prefieren mejor ver el periddico digital se acaso, que el
tradicional de papel, es necesario estar presente en la web para ayudar al
posicionamiento de la firma...La automatizacion del sistema de ventas le permite
conocer mejor a sus clientes e identificar tendencias que son Utiles a la hora de la
planificacion estratégica de la empresa. En fin, no se justifica que hoy en dia un negocio
no esté en la web porque son més las ganancias. (Rod & Leon, 2016)

4.3.3 Manera o vias para hacer mejor las ventas
El marketing — mix son las herramientas que utiliza la empresa para implantar las

estrategias de marketing y alcanzar los objetivos establecidos.
Producto

Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion que se ofrezca

en el mercado para su adquisicion, uso 0 consumo y que satisfaga una necesidad.
La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

1. La cartera de productos

2. Ladiferenciacion de productos
3. Lamarca

4. La presentacion

Precio

e Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la satisfaccion
derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

e Esel elemento del mix que se fija mas a corto plazo y con el que la empresa puede
adaptarse rapidamente segun la competencia, costes, ...

e Sedistingue del resto de elementos del marketing mix porque es el Gnico que genera
ingresos, mientras que los demas elementos generan costes.

e Para determinar el precio, la empresa debera tener en cuenta lo siguiente:

1. Los costes de produccion, distribucion,
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El margen que desea obtener.

2
3. Los elementos del entorno: principalmente la competencia
4. Las estrategias de Marketing adoptadas

5. Los objetivos establecidos

Distribucién

Elemento del mix que se utiliza para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente.
Hay cuatro elementos configuran la politica de distribucion:

1. Canales de distribucién. Los agentes implicados en el proceso de mover los
productos desde el proveedor hasta el consumidor.

2. Planificacion de la distribucion. La toma de decisiones para implantar una
sistematica de como hacer llegar los productos a los consumidores y los agentes que
intervienen (mayoristas, minoristas).

3. Distribucion fisica. formas de transporte, niveles de stock, almacenes, localizacion
de plantas y agentes utilizados.

4. Merchadising Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de venta.

Comunicacion

La comunicacién persigue difundir un mensaje y que este tenga una respuesta del

publico objetivo al que va desinado.
Los objetivos principales de la comunicacion son:

e Comunicar las caracteristicas del producto
e Comunicar los beneficios del producto
e Que se recuerde o se compre la marca /producto

La comunicacion no es solo publicidad.

Los diferentes instrumentos que configuran el mix de la comunicacion son los
siguientes: la publicidad, las relaciones publicas, la venta personal, la promocion de

ventas y el Marketing directo. “ (Fonseca, 2014)

“La mezcla del marketing se aplica con frecuencia en las exposiciones sobre la
estrategia de marketing, ya que proporciona un marco estratégico sencillo para

diversificar los elementos de la oferta de productos de una organizacién con el fin de
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influir en la demanda de productos en los mercados objetivo. Por ejemplo, si la
finalidad es aumentar las ventas de un producto, las opciones incluyen reducir el precio

y cambiar la cantidad o el tipo de promocion, o alguna de estos elementos.

Los medios digitales proporcionan muchas oportunidades a los profesionales del

marketing para diversificar la mezcla de marketing. (Dave & Fiona, 2014)

4.3.4 Manejo de la Estadisticas en linea y su influencia en las ventas para la toma
de decisiones.

Un sistema de informacion de marketing se puede definir como el conjunto de personas,
procedimientos e instrumentos organizados para recoger, valorar, tratar y difundir
adecuadamente informacion, con objeto de conocer el entorno, tomar decisiones o

evaluar resultados.

Para entender como funciona un sistema de informacion de marketing debemos partir de
la premisa de que esta formado por un conjunto de subsistemas, cada uno de los cuales
esta especializado en la busqueda y analisis de informacion procedente de muy distintos

ambitos.
Subsistema de datos internos

Aquel que incluye datos sobre pedidos, precios, ventas, pagos, deudas con proveedores,
etcétera. A partir del analisis de la informacidn generada por este subsistema podemos

detectar multitud de amenazas y oportunidades.
Subsistema de inteligencia de marketing

Conjunto de fuentes y procedimientos utilizados para obtener informacién sobre los
acontecimientos mas relevantes producidos en el macro entorno de la empresa,
informacion relativa a los entornos econémica, demografica, sociocultural, tecnolégica,

medioambiental y politico — legal
Subsistema de investigacion comercial o de marketing

Esta conformado por los distintos procedimientos dirigidos al disefio, recogida y
analisis de datos e informacion relevante para la resolucién de un aspecto o problema

especifico de marketing relacionado con la empresa.
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Subsistema de apoyo a las decisiones de marketing

Esta formado por el conjunto de modelos y herramientas estadisticas informatizadas que
colaboran en la facilitacion del analisis de los datos, mejorando ostensiblemente la toma
de decisiones de marketing.

Dentro del mismo se encuentran aquellas aplicaciones informéticas relacionadas con
entornos OLAP (On-Line Analitica Procedssing, Procesamiento Analkitico en linea), la
Mineria de Datos (Data Mining) o las herramientas CRM (Customer Relationship
Management, Gestion de Relaciones con el Cliente), dirigidas a agilizar la consulta de
grandes cantidades de datos y ofrecer resultados que sirvan de guia desde un punto de
vista estratégico. (Valcerde, 2015)

5. Metodologia
5.1 Método

Meétodo inductivo.- Se aplico este método porque se siguid el siguiente proceso:

Observacion - a través de este elemento se pudo observar y explicar la problematica, tal

como se presenta en la realidad.

Experimentacion — desarrollo de una herramienta para la aplicacion del marketing

digital.

Comparacién — entre la situacion inicial en que se encontr6 a la microempresa sin la
aplicacion del marketing digital, frente a una microempresa que aplica el marketing

digital.
Abstraccion — nos permitio llegar a conclusiones.

Generalizacién — a partir de un caso particular se establece aspectos generales que

influyen en la microempresa que no aplica marketing digital.

27



5.2 Tipo de investigacion

Investigacion de campo.- La investigacion se realizé directamente en la microempresa
Muebles Barahona, en donde la propietaria fue la fuente de consulta de quien se obtuvo

informacién del negocio.

Investigacion correlacional.- Se estudié la relacion entre dos variables: Variable

independiente “Marketing digital”, Variable dependiente “Crecimiento de ventas™.

53 Disefio

Investigacion no experimental.- Se pudo determinar la relacién entre diferentes
variables de la problematica planteada y sus efectos de la aplicacion del marketing

digital como estrategia de crecimiento de ventas.

54  Poblacién y muestra

Se utiliz6 como base la poblacion econdmicamente activa del Canton Riobamba para
determinar el numero de familias, para el respectivo calculo se consider6 que cada
familia estd compuesta por cinco miembros. Con el resultado se determind el tamafio de

la muestra.

Poblacién economicamente activa

Poblacion 156.723{hab. del Cantén Riobamba

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo del Ecuador

Poblacion 31.344,60(fam. Estimacion de cinco mienbros por
familia

Elaborado por: Valeria Barahona

Investigada la poblacién nos da un total de 31.344, 6 familias; en vista de que la
poblacion es finita se procedera a obtener una muestra aplicando la siguiente férmula,

donde:

n = el tamafo de la muestra.
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N = tamafio de la poblacion.

o = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se
tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96

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

B No?Z?

TN 1) + 0222

n="?

N = 156.723

o =05

Z=1,96

e =0,05
B 31.344,6 * (0,5)% * (1,96)

n= (0,05)2 % (31.344,6 — 1) + (0,5)2 * (1,96)?
_ 31.344,6 (0.25)(3.8416)

n= (0.0025)(31.343,6) + (0.25) (3.8416)
_30.103,35

"= 77932

n = 379.52

n = 379 Familias

55 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Tomando el resultado del calculo que corresponde a una muestra de 379 familias, se
aplico la encuesta distribuida a familias de las cinco parroquias de la ciudad de
Riobamba; también se realiz6 la entrevista no estructurada a la propietaria de la

microempresa para obtener la informacion sobre el desarrollo del negocio.
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6. Resultados y Discusion

6.1 Resultados

PREGUNTA 1. (Qué medios tecnoldgicos utiliza usted para conocer alguna

microempresa de muebles oficina y hogar en la ciudad de Riobamba?

Redes Sociales
Tienda Virtual
Paginas Web
Blog

Otros

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | FRECUENCIA NO TOTAL
ABSOLUTA RELATIVA |UTILIZAN

(%)
Redes Sociales 261 69 118 379
Tienda Virtual 150 40 298 379
Paginas Web 81 21 229 379
Blog 19 5 360 379
Otros 49 13 330 379

Tabla 1: Medios tecnoldgicos utilizados
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona
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OTROS 330
379

BLOG 360
! 379
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Grafico 2: Medios tecnoldgicos utilizados
Fuente: Tabla 1
Elaborado por: Valeria Barahona

El avance tecnologico ha desarrollado varios tipos de dispositivos y alternativas
digitales y que son utilizados como medios de comunicacion en la actualidad en el

mundo. De la encuesta realizada en la ciudad de Riobamba obtuvimos como resultado
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que el 69% de los encuestados utilizan las redes sociales, 21% exploran paginas web,
40% buscan en tiendas virtuales, 5% tienen su blog; en conclusion existe el uso
potencial de redes sociales y tiendas virtuales por parte de los encuestados. Sin embargo

existe un 13% que no utiliza ningtn medio digital.

PREGUNTA 2. (Considera usted que las microempresas de muebles de oficina y
hogar de la ciudad de Riobamba requieren de innovacion frente al avance mundial de la
tecnologia digital?

Si

No

Porque:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA (%)
S| 359 95
NO 20 5
TOTAL 379 100

Tabla 2: Requerimiento de innovacion tecnologica digital
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 3: Requerimiento de innovacion tecnoldgica digital
Fuente: Tabla 2
Elaborado por: Valeria Barahona

La microempresa de muebles de oficina y hogar de la cuidad de Riobamba deben
utilizar la tecnologia digital para hacerse conocer, es la opinion del 95% de los
encuestados y manifiestan que la incorporacion al mundo digital permitird presentar su
imagen empresarial, optimizar el tiempo, ofrecer un mejor servicio al consumidor, y

servira como medio de publicidad a nivel local, nacional e incluso internacional. EI 5%
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de las personas encuestadas consideran que no es necesario el uso de la tecnologia
digital.

PREGUNTA 3. (Le gustaria a usted que las microempresas de la ciudad de Riobamba
presenten sus productos a través de medios digitales?

Si

No

Porque:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA (%)
S| 340 90
NO 39 10
TOTAL 379 100

Tabla 3: Presentacion de productos a través de medios digitales
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 4: Presentacion de productos a través de medios digitales
Fuente: Tabla 3

Elaborado por: Valeria Barahona

Existe un alto porcentaje de aceptabilidad de los encuestados, el 90% consideran que la
microempresa de muebles de oficina y hogar de nuestra localidad deberia presentar sus
productos a través de medios digitales por la facilidad y comodidad para conocer el
producto, por el ahorro de tiempo de visita al local, y también porque seria novedoso.
Mientras que apenas el 10% de las personas expusieron que preferian acercarse al local.
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PREGUNTA 4. (Estaria de acuerdo en recibir informacién a través de los medios
digitales, constantemente sobre nuevos productos, ofertas, descuentos, promociones de
las microempresas de nuestra ciudad?

Si

No

Porque:

ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA (%)
Sl 336 89
NO 43 11
TOTAL 379 100

Tabla 4: Informacion a través de medios digitales en forma permanente
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 5: Informacién a través de medios digitales en forma permanente

Fuente: Tabla 4

Elaborado por: Valeria Barahona
Desean recibir informacion sobre nuevos productos, ofertas, descuentos y promociones
el 89% de los encuestados porque consideran que se mantendrian al dia, sobre los
beneficios a los que podrian acceder para realizar compras sin la necesidad de acercarse
al local; entonces podemos definir que existe un alto porcentaje de aceptabilidad;
mientras que un 11% de los encuestados mencionan que no es necesario recibir

informacion mediante medios tecnologicos digitales sino de manera personal.
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PREGUNTA 5. ;Considera usted que es pertinente mostrar adecuadamente los
productos que oferta una microempresa, detallando sus caracteristicas especificas a
través de medios digitales?

Si

No

Porque:

s 350 92

NO 29 8

Tabla 5: Informacion sobre las caracteristicas de los productos
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 6: Informacién sobra las caracteristicas de los productos
Fuente: Tabla 5
Elaborado por: Valeria Barahona

Utilizar los medios digitales para exponer los productos e incluir las caracteristicas de
estos tuvo una aceptacion del 92% de los encuestados, considerando que esto
contribuiria a la toma de decisién de compra; mientras que el 8% de los encuestados
opinan que presentar las caracteristicas no es necesario.
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PREGUNTA 6. ¢ Cuando usted toma la decision de compra de muebles de hogar y/o de

oficina, se fija en?

Precios
Calidad
Modelos
Garantia
Promocion
Ofertas
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA [ FRECUENCIA| NO |TOTAL
ABSOLUTA RELATIVA SE
(%) FIJAN
Precios 340 90 39 379
Calidad 345 91 34 379
Modelos 325 86 54 379
Garantia 301 79 78 379
Promocion 271 72 108 379
Ofertas 287 74 92 379
Tabla 6: Aspectos que influyen en la decision de compra
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona
379
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Grafico 1: Aspectos que influyen en la decision de compra
Fuente: Tabla 6
Elaborado por: Valeria Barahona

El resultado de la encuesta nos demuestra que la calidad de un producto es considerado
como el aspecto de mayor importancia para la decision de compra al ser seleccionado

por el 91% de los encuestados, le sigue con el 90% el precio y el 86% ubican al

35



modelo; en un segundo grupo se encuentra la garantia seleccionado por el 79% de la
poblacion encuestada; con el 74% la oferta 'y el 72% consideran la promocién ya que

opinan que no siempre son atractivas para el cliente al momento de comprar.

PREGUNTA 7. (Considera usted que la imagen empresarial influye en la decision de
compra?

Si

No

Porque:

Sl 350 92

NO 29 8

Tabla 7: Influencia de la imagen empresarial

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 8: Influencia de la imagen empresarial
Fuente: Tabla 7
Elaborado por: Valeria Barahona

La imagen empresarial para la decisién de compra, influye mucho en el consumidor

considera el 93% de los encuestados, porque opinan que genera confianza, seguridad y
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atrae a los clientes. Sin embargo existe un 7% de los encuestados que consideran que

existen otros aspectos que son méas importantes e influyen en la decisién de compra.

PREGUNTA 8. (Con que frecuencia adquiere usted productos como: muebles de

hogar y oficina?

Trimestral

Semestral

Anual

Nunca
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA (%)

Trimestral 37 10
Semestral 44 12
Anual 274 72
Nunca 24 6
TOTAL 379 100

Tabla 8: Frecuencia con que se compra muebles
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Trimestral

10%
Nunca Semestral
6% 12%

Anual
72%

Grafico 9: Frecuencia con que se compra muebles
Fuente: Tabla 8
Elaborado por: Valeria Barahona

De acuerdo a lo expuesto por los encuestados, dicen que los muebles de oficina y hogar
son bienes necesarios para la comodidad y bienestar en el hogar o trabajo, estos
productos los adquieren segun las necesidades y disponibilidad econémica. El resultado
de la encuesta da los siguientes datos, el 72% de los encuestados adquieren muebles una
vez al afo, el 12% indica que ha realizado alguna compra cada tres meses, el 10% ha

comprado muebles cada seis meses; en conclusion podriamos determinar que existe un
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grupo considerable que adquiere este tipo de productos dentro de un periodo. El 6% de

los encuestados menciona que nunca ha comprado este tipo de productos.

PREGUNTA 9. (Le gustaria tener atencion personalizada a través de un medio
digital para la adquisicion de los productos que oferta una microempresa en la ciudad de

Riobamba?

Si
No
Porque:
ALTERNATIVA ";FI;ESEE?K'A ;EEX#IIEVN:& |
sI 303 "
NO 76 2
TOTAL 379 100

Tabla 9: Atencion personalizada
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 10: Atencidn personalizada
Fuente: Tabla 9
Elaborado por: Valeria Barahona

El 80% de los encuestados consideran que deberia existir la atencion personalizada a
través de un medio digital para: un buen servicio al cliente, consultas por ciertas dudas a
la que requeririan respuesta inmediata (como si estuvieran en el local), optimizar el
tiempo, facilitar la decisién de compra. El 20% de personas preferirian acercarse al

local.
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PREGUNTA 10. ;Considera usted que el uso de nuevas tecnologias digitales,
mejoraria la rentabilidad en una microempresa?

Si

No

Porque:

ALTERNATIVA ZEESEE-?E'A EEE%F\I/\I: 2@,)
Sl 342 %0
NO 37 10
TOTAL 379 100

Tabla 10: Uso de la tecnologia digital/rentabilidad empresarial
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Valeria Barahona

Grafico 11: Uso de la tecnologia digital/rentabilidad empresarial
Fuente: Tabla 10
Elaborado por: Valeria Barahona

El 90% de los encuestados opinan que el uso de nuevas tecnologias digitales generaria
rentabilidad a la microempresa ya que es un medio para llegar a muchas personas
rapidamente, optimizarian tiempo, recursos y ayudaria a ser publicidad, promocion
permitiéndole competir e incrementar su clientela. EI 10 % considera que
promocionarse por un medio digital no generaria rentabilidad por la inseguridad de las
paginas.
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6.2. Comprobacion de la hipotesis.

Comprobacién de la hipétesis por medio del método estadistico CHI cuadrado. El
estadistico CHI cuadrado es una prueba estadisticas que forma parte del paquete de
software conocido como SPSS, que permite evaluar la hipotesis acerca de la relacion
existente entre dos variables, a las cuales se conocen como variable independiente (
marketing digital) y variable dependiente (ventas), de las cuales se detalla caracteristicas

pertenecientes a un nivel de medicion nominal u ordinal.

Como primer paso se procede a la formulacion de una hipdtesis general la cual se
fundamenta en el presente tema de investigacion; el marketing digital como estrategia
para el crecimiento de ventas en la microempresa Muebles Barahona, canton Riobamba,
periodo 2017, de mencionada hipotesis general nos orientamos hacia H1 (si) y H2 (no),

lo cual se detalla a continuacion.

Hipotesis: el marketing digital como estrategia influye en el crecimiento de ventas en la
microempresa Muebles Barahona, cantén Riobamba, periodo 2017.

Determinacion de la hipdtesis alternativa (H1) y nula (H2)

H1: el marketing digital como estrategia si influye en el crecimiento de ventas en la

microempresa Muebles Barahona, cantén Riobamba, periodo 2017.

H2: el marketing digital como estrategia no influye en el crecimiento de ventas en la

microempresa Muebles Barahona, cantén Riobamba, periodo 2017.

v Regla de decision: se refiere a la aceptacién de la hipotesis formulada o a su
negacion lo cual depende en base a que si los valores nominales obtenidos al
momento de realizar el levantamiento de datos son influyente o no influyentes

en el estudio del problema presentado

Sl Xc2 > Xt2 RECHAZO LA HO (se rechaza la hipdtesis)

SI Xc2 < Xt2 RECHAZO LA H1 (se acepta la hipotesis)
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v Modelo estadistico

00— Eq )2
x2=2f:1{ EE 1)

1

v Nivel de significacion

a=0.05

v Grados de libertad
v Columnas: 2

v Filas: 8
GL=(2—1) (9-1)

GL=1*8

GL=8 Xt2 =15,5073

v Calculo del CHI cuadrado

PREGUNTA INCIDE | NO TOTAL
INCIDE

¢Le gustaria a usted que las microempresas de la 340 39 379

ciudad de Riobamba presenten sus productos a

traves de medios digitales?

¢Le gustaria tener atencién personalizada a través | 303 76 379

de un medio digital para la adquisicion de los

productos que oferta una microempresa en la

ciudad de Riobamba?

¢ Considera usted que el uso de nuevas tecnologias 342 37 379

digitales, mejoraria la rentabilidad en una

microempresa?

Considera usted que es pertinente mostrar | 350 29 379

adecuadamente los productos que oferta una
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microempresa, detallando sus caracteristicas
especificas a través de medios digitales para

incrementar las ventas del establecimiento?

TOTAL 1335

181

379

Tabla 11: Indicadores mas Relevantes
Fuente: Resultado de encuestas dirigidas a clientes externos

Elaborado por: Valeria Barahona

Para el célculo del CHI cuadrado se procedi6 a utilizar los indicadores mas relevantes, y

estos son marketing digital, crecimiento, ventas. Las preguntas a tomar en consideracion

seran aquella que se presenten con respuestas (si- no).

Caélculo de la frecuencia observada

Para el célculo de la frecuencia esperada se debe multiplicar el total de la columna por

el total de la fila y este resultado dividirlo para el gran total.

PREGUNTA INCIDE | NO
INCIDE

¢Le gustaria a usted que las microempresas de la ciudad de 97 11

Riobamba presenten sus productos a través de medios

digitales?

¢Le gustaria tener atencién personalizada a través de un 86 22

medio digital para la adquisicion de los productos que oferta

una microempresa en la ciudad de Riobamba?

¢ Considera usted que el uso de nuevas tecnologias digitales, 97 10

mejoraria la rentabilidad en una microempresa?

Considera usted que es pertinente mostrar adecuadamente los | 99 8

productos que oferta una microempresa, detallando sus
caracteristicas especificas a través de medios digitales para

incrementar las ventas del establecimiento?

Tablal2: Frecuencia
Fuente: Resultado de encuestas dirigidas a clientes externos

Elaborado por: Valeria Barahona
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Se aprecia en los valores obtenidos en la tabla de frecuencia que existe un nivel de
incidencia alta positiva lo cual se entiende en que si existe un alto nivel de influencia

entre la variable independiente con la dependiente segun la opinion obtenida de los

encuestados.
Asymptotic
Significance |Exact Sig. (2-| Exact Sig.
Value Df (2-sided) sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square 2,000? 1 ,157
Continuity Correction® ,000 1 1,000
Likelihood Ratio 2,773 1 ,096
Fisher's Exact Test 1,000 ,500
Linear-by-Linear
Association 1000 ' St
N of Valid Cases 2

a. 4 cells (100,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,50.

b. Computed only for a 2x2 table

Tabla 13: Chi-Square Tests
Fuente: SPSS

Elaborado por: Valeria Barahona

Los resultados arrojados por el estadistico CHI- cuadrado nos dan a entender que existe
un nivel de influencia positivo entre la variable independiente y dependiente, se observa
que el nivel de significancia aborda el valor de 1 lo cual dentro de los parametros del
estadistico se mencionan que al presentarse dicho valor correspondiente a 1 o superior
al mismo se aceptara la hipétesis sub 1 es decia H1(si) que hace referencia a: El
marketing digital como estrategia si influye en el crecimiento de ventas en la
microempresa Muebles Barahona, canton Riobamba, periodo 2017, por ende aceptamos
la hip6tesis general que es el marketing digital como estrategia para el crecimiento de
ventas en la microempresa Muebles Barahona, canton Riobamba, periodo 2017
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Bar Chart

ventas,
rentabilidad,
crecimiento

W 292,00
E 350,00

Count

52 ,00% 985 00%

marketin digital, medios digitales

Gréfico 12: Test CHI cuadrado aceptacion

Fuente: SPSS

Elaborado por: Valeria Barahona

La escala de barras se comprende que existe un nivel de influencia del 98% sobre un
52% de no tener influencia, al ser la tendencia creciente dentro de la escala de barras se
corrobora que si existe incidencia de la variable independiente sobre la dependiente

interpretandose que la formulacién de la hipétesis general es acertada.

6.3 Discusion

El 90% de los encuestados opinan que el uso de nuevas tecnologias digitales generaria
rentabilidad a la microempresa ya que es un medio para llegar a muchas personas
rapidamente, optimizarian tiempo, recursos y ayudaria a ser publicidad, promocion
permitiéndole competir e incrementar su clientela. EI 10 % considera que
promocionarse por un medio digital no generaria rentabilidad por la inseguridad de las

paginas.

En la actualidad todas las personas usan la tecnologia digital, existen diferentes medios,
canales de acceso a informacion en base a las cuales las personas toman decisiones.

44



La encuesta realizada permite determinar que existe un alto porcentaje de personas que
utilizan tiendas virtuales y redes sociales. Este grupo de personas consideran que las
microempresas de muebles de oficina y del hogar de la ciudad de Riobamba requieren
de innovacion tecnoldgica consideran que la innovacion les va a permitir tener imagen,
optimizar el tiempo, ofrecer un mejor servicio al consumidor, que no solo serviria como
un medio de publicidad que también les permitirian hacerse conocer mejor a nivel
local, y porque no a nacional e incluso internacional; aunque existe un grupo de
personas que consideran que no es necesario el uso de la tecnologia. Existe un alto
porcentaje de los encuestados que les gustaria que la microempresa que se dedican a la
venta de muebles de oficina y hogar, presenten sus productos a través de medios
digitales consideran que daria facilidad y comodidad para la compra, se ahorrarian
tiempo de visita al local y que seria novedoso; también hubo el criterio de personas que
preferirian acercarse al local pero fue de un bajo porcentaje de personas. Las personas
que estan a favor de que la microempresa de muebles entre en la tecnologia digital
desean recibir informacion sobre productos, ofertas, descuentos y promociones. Ya que
se mantendrian con informacion al dia y conocer los beneficios a los que podrian
acceder que les permitiria realizar aspectos que les ayudaria en la decisién de compra,
como son la inclusion de las caracteristicas del producto, precio, calidad, modelo y
como uno de los referentes de la actualidad la imagen empresarial; como un medio de
respuesta a ciertas inquietudes consideran que seria la atencion personalizada. La
frecuencia de compra con que realizan los encuestados es trimestral y anualmente. La
tecnologia digital a traves de sus diferentes aplicaciones, permite llegar a un gran
namero de personas. La aplicacion por parte de la microempresa de esta alternativa le
permitiria llegar a nuevos clientes y mejorar su indice de venta y en consecuencia

incrementar sus ingresos y alcanzar rentabilidad.
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7.- Conclusiones y Recomendaciones

7.1 Conclusiones

La aplicacion del marketing digital le ha permitido a la microempresa de Muebles
Barahona incursionar en nuevos espacios de mercado y por ende esto influye para el
crecimiento de las ventas lo que permitird mejorar su rentabilidad y sostenibilidad.
Una estrategia de marketing digital disefiada acorde al tipo de microempresa,
permite la comercializacion por medios digitales compartiendo informacion de sus
productos casi en forma instantanea a través de las redes sociales y el uso del
internet, creando la oportunidad de crecimiento, posicionamiento y difusion de la
microempresa.

La imagen corporativa empresarial ha permitido a la microempresa de Muebles

Barahona atraer interés en nuevos consumidores.

7.2 Recomendaciones

Aplicar el marketing digital con una adecuada estrategias le permita llegar a mas
personas y cautivar a nuevos clientes para incrementar sus ventas y mejorar su
rentabilidad y sostenibilidad.

Frente a las nuevas tendencias de la tecnologia digital, la microempresa de muebles
de la ciudad de Riobamba debe innovar la forma de manejar sus canales de
comunicacion para captar clientes; utilizar los diferentes medios y herramientas
tecnoldgicas.

Es importante disefiar una imagen corporativa empresarial que transmita

adecuadamente lo que quiere el microempresario para los posibles clientes.
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ANEXO 1

ENCUESTA
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

OBJETIVO.- Determinar por medio de la presente encuesta, si el Marketing Digital
puede ser una estrategia para el crecimiento de las ventas de la Microempresa Muebles
Barahona

INSTRUCCIONES.- sirvase seleccionar una de las alternativas de cada pregunta,

marcando con una X la respuesta que usted crea adecuada.

ENCUESTA DIRIGIDA A LAS FAMILIAS DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA

1) ¢Qué medios tecnoldgicos utiliza usted para conocer alguna microempresa de

muebles oficina y hogar en la ciudad de Riobamba?

Redes Sociales

Tienda Virtual

Paginas Web

Blog

Otros

En caso de que su respuesta sea otros medios  mencionar

cuales

2) ¢Considera usted que las microempresas de muebles de oficina y hogar de la
ciudad de Riobamba requieren de innovacion frente al avance tecnoldgico
mundial?

Sio... No...
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3) ¢Le gustaria a usted que las microempresas de la ciudad de Riobamba presenten

sus productos a través de medios digitales?

4) ¢Estaria de acuerdo en recibir informacion a través de los medios digitales,
constantemente sobre nuevos productos, ofertas, descuentos, promociones de las
microempresas de nuestra ciudad?

Si ... No...

5) ¢Considera usted que es pertinente mostrar adecuadamente los productos que
oferta una microempresa, detallando sus caracteristicas especificas a través de

medios digitales?

Sio... No...

6) Cuando usted toma la decision de compra de muebles de hogar y/o de oficina ,

se fija en:

Precios

Calidad

Modelos

Garantia

Promocion
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Ofertas

Ninguno

7) ¢Considera usted que la imagen empresarial influye en la decision de compra?

8) ¢Con qué frecuencia adquiere usted productos como: muebles de hogar y

oficina?

Trimestral

Semestral

Anual

Nunca

9) ¢Le gustaria tener atencion personalizada a través de un medio digital para la

adquisicién de los productos que oferta una microempresa en la ciudad de

Riobamba?

Si....... No...

10) ¢ Considera usted que el uso de las nuevas tecnologias digitales, mejoraria la
rentabilidad en una microempresa?

Si....... No...

GRACIAS POR SU COLABORACION

52



ANEXO 2

PROPUESTA
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PROPUESTA

1. Objetivo general del proyecto Disefiar e Implementar una tienda
Virtual para uso y beneficio de la
Microempresa  Muebles  Barahona

mediante la utilizacién de la plataforma

Wix
2. Nombre de la institucion Muebles Barahona
3. Direccion Olmedo 23-01 y Francia
4. Teléfono y correo electrénico Cel: 0991561488

barahonarocio@hotmail.com

5. Nombre del responsable del disefio de la Valeria Barahona
tienda virtual.

6. Nombre del representante legal de la Rocio Barahona
microempresa.

RESUMEN DE LA PROPUESTA

Al encontrar el problema mas relevante de la microempresa Muebles Barahona,
evidenciando un manejo empirico en la administracion, desconoce de temas de
marketing digital, nuevas formas publicidad y promocion, esta desactualizado en temas

tecnoldgicos y sus ventas han disminuido. Se propone disefiar e implementar una tienda
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virtual en la plataforma wix.com, que es una plataforma gratuita con su interfaz fécil de
usar para cualquier persona que quiera iniciar a mostrar sus productos de una manera
facil, sencilla, protocolos de seguridad y medios de pago. Se construird la imagen
corporativa acorde al tipo de microempresa, considerando que en la actualidad este
aspecto es de relevante importancia por tratarse de la carta de presentacion que debe
tener toda microempresa frente a las nuevas tendencias tecnoldgicas. También se
plantea la creacion de una Pagina de Facebook que permitira llegar a varios usuarios no
solo a nivel local sino de manera nacional logrando acceder a un numeroso publico y
probables compradores que adquieren los productos a traves de estos medios. Los
resultados que se espera tener mediante la aplicacion e implementacion tecnolégica
digital, es atraer a mas clientes e incrementar las ventas, y obtener la confianza de los
mismos para después ser recomendados a otras personas que deseen adquirir dichos

productos.

1 OBJETIVOS
Objetivo General

Disefiar e Implementar una tienda Virtual para uso y beneficio de la Microempresa

Muebles Barahona mediante la utilizacion de la plataforma Wix

Objetivos especificos

o Disenar el logotipo que sea atractivo para los futuros y potenciales clientes

Crear el slogan con que se identifique la Microempresa Muebles Barahona
o Construir una tienda virtual con la aplicacion de Wix

° Promocionar a través de la Red social Facebook

2 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

IMAGEN CORPORATIVA

Historia

La historia de Muebles Barahona en la rama de la construccion de muebles de oficia,
hogar y la fabricacion de pupitres, tiene su origen gracias al esfuerzo e iniciativa de
nuestro padre Luis Arturo Barahona Horma, su fundador en la década de los afios de

1980. Con la vision de excelencia basada en la necesidad de crear una microempresa
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familiar se compromete con sus hijos, con sus proveedores, empleados y clientes. Con

quienes ademas aspirdbamos tener una relacion duradera.

Después del fallecimiento de nuestro padre la administracion pasa a poder sus hijos:
Franklin, Fredy y Rocio quienes con esfuerzo trataron de mantener a flote la

microempresa cuidando a profundidad los detalles y calidad de sus productos.

Posteriormente los hermanos entregan la microempresa a su hermana Carmela del
Rocio Barahona Avecillas a partir del afio 2000, quien con dedicacion, sacrificio y
entrega total se mantiene en el mercado local, los productos que se fabrican son del
gusto y aceptacion de los clientes.

La demanda de muebles comenzé a crecer y la preferencia del publico se fue
multiplicando, Rocio Barahona mantuvo buenas relaciones comerciales con las
instituciones publicas y privadas tales como: Gobiernos autdbnomos descentralizados,

Compras publicas, Instituciones Educativas de la localidad entre otros.

En la actualidad la Microempresa Muebles Barahona ofrece los siguientes productos
Escritorios

Silloneria

Muebles de Sala

Comedor

Pupitres

Mesas de Dibujo etc.

Mision
Ofrecer a nuestros clientes una extensa variedad de muebles para el hogar y oficina con
productos de calidad, comodidad y elegancia garantizando durabilidad, innovacion con

un servicio eficaz y de satisfaccion a nuestros clientes.
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Vision
Dentro de los proximos 10 afios consolidarse como la microempresa mas
importante en el mercado nacional con la oferta de muebles para el hogar y oficina de

la mejor calidad y como la mejor opcion beneficio/costo para sus clientes.

Logotipo

‘ Muebles
‘Baranona

Trayectoria, calidad y confort

Basado en la ilustracion del nombre de la microempresa; los colores café, mostaza,
plateado y lila representan la composicion de sus productos madera, metalico y
complementado con creatividad que representa el lila. EI lema de la microempresa

calidad y confort.

BOSQUEJO DE LA TIENDA VIRTUAL

LOGOTIPO
Inicio Quienes Muehles || Contactos Carrito de Facebook
Somos Compra
Imdgenes en Diapositiva »
Ment 1 Meni 2 Meni 3
L
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PLATAFORMA WIX.COM

Qué es Wix.Com?

Wix fue creada por 3 fundadores: Avishai Abrahami, Nadav Abrahami y Giora Kaplan,
quienes ofrecen una avanzada plataforma de creacion de paginas web para més de 90
millones de usuarios en 190 paises. Wix tiene algo para todos, ya sea que sea un
fotografo, musico, emprendedor o estudiante, tenemos todas las herramientas y
funciones que necesitas para que tengas una presencia online destacable, absolutamente
GRATIS. Crea su propio y original Sitio Web que refleje quién eres tu o tu marca, y
expande tu presencia online hoy mismo. Dejamos los datos complejos y técnicos de la
programacion detrds de camaras para garantizarte una experiencia simple, amigable y
sin codigos. Tienen una plataforma Unica de creacion de paginas web con tecnologia
HTMLD5, que te permite arrastrar y soltar todos los elementos de disefio.) La tecnologia
hace que estar online de una forma bella y profesional sea simple y accesible para todos.
No hay limites de creatividad, no necesitas codigos ni programacion, tienes completa
libertad para expresarte y manejar tu negocio online. Los usuarios, SDK libre y
posibilidades de disefio sin igual, ofrecen un ecosistema Unico. Socios, desarrolladores
de software, disefiadores web y otros profesionales de la red, pueden publicar sus
aplicaciones y servicios a millones de potenciales clientes a traves de Wix.
COMPOSICION DE LA TIENDA VIRTUAL

Registrar a la microempresa de Muebles Barahona en la plataforma Wix para obtener
una cuenta e iniciar el disefio de la tienda virtual, seleccionar la plantilla que se acople
al tipo de productos que oferta.

Editar la barra de menu considerando los productos que quiera mostrar en la tienda

virtual, se presentaria de la siguiente forma:
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INICIO

Somos

—_—
— Sala Google
Historia Mans
|
| I
ficin
Mision ° |C b Facebook
| Comedor
Visién |
Institucional

Dentro del apartado Muebles tenemos subdivisiones tales como sala, oficina, comedor y
para instituciones que les permitira a los usuarios tener una mayor facilidad al elegir sus

productos y realizar su compra a la microempresa de Muebles Barahona.

MUEBLES DE OFICINA

Inicio Quienes somos Muebles Contéctos m

i |

Sillén ejecutivo silla Apilable Anaguel para carpeta Mesa para gerencia
$180.00 $20.00 $190.00 $280.00

g A B
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MUEBLES DE COMEDOR

Inicio Quienes somos Muebles Contactos -Q Q n

=
]

Silla comedor Juego de comedor vidrio Juego de muebles Juego de Comedor
$60.00 $750.00 $400.00 $400.00

MUEBLES DE SALA

" ’ Mueblesﬁ
‘Barahona
Inicio Quienes somos Muebles Contactos -Q u

Sofa Muebles negros Juego de muebles Teburete Chocolate
$150.00 $800.00 $800.00 $20.00

MUEBLES PARA INSTITUCIONES EDDUCATIVAS

Casillero vertical casillero Mesa para Computadora Mesa computadora
$150.00 $150.00 $35.00 $35.00

La microempresa de Muebles Barahona proporcionara seguridad al medio de pago
porque se realizara a través de paypal es una plataforma de pagos seguro y aceptado en
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miles de sitios web y aplicaciones en todo el mundo ademés que funciones como una

billetera electrénica.

WiXStores Inicio Pagos

Métodos de pago

Pedidos

Promueve tu ti...
PayPal .

i @ Activo
£+ Administrar

Configuracién

Informaci6n del
negocio

Conectar més métodos de pago

Envios e
impuestos

Tarjetas de Crédito/Débito

- Acepta tarjetas de crédito para integrar & una mayor cantidad de clientes.
= e

- Son el métode de pago més comdn para las compras online

- Las cuotas varian segdn los proveedores de pago

La microempresa contard con politicas de privacidad, reembolso, y de términos y
condiciones, lo cual le permitird conocer a los futuros compradores las condiciones en
las que podran adquirir los diferentes productos, salvaguardando sus intereses tanto

econdmicos como personales

Inicio Opciones de la tienda

WiXStores
Politicas Vista previa de ¢

Pedidos
@ Términos y Condiciones

Ul I G TG O VIO T § I IO

Promueve tu tien...

Si una vez entregado el articulo desean devolverlo, deberan correr con los
gastos de envio. Los articulos devueltos deben estar en perfecto estado,

Gonfiguracion : .
- de lo contrario no sera admitido su reembolso.

@ Poltica de Privacidad

El cliente podra, en cualquier momento, ejercer los derechos de acceso,
rectificacién y cancelacién de sus datos. Para ello, debera contactar con
nuestro Servicio de Atencién al Cliente en la direccion de correo

Envios e electrénico: imueblesbarhona@gmail.com I

impuestos

B Reembolsc / Politica de Cancelacion

defecto de fabrica serdn aceptados para un reembolso completo, pero
deben ser devueltos dentro de los 15 dias a partir de la compra original.

Exclusiones y articulos no retornables l

La tienda virtual de la microempresa de Muebles Barahona sera incluida en la Red

Social Facebook.

Quienes somos Muebles Contactos -Q 0 n
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Ademés se publicara la Tienda Virtual de la microempresa Muebles Barahona en
Internet para que puede verla cualquier persona y pueda interesarse en sus productos.

jFelicitaciones!

Tu sitio ha sido publicado y se encuentra online

https://vale230919.wixsite.com/mueblesbarah Ver sitio

&Y ahora qué sigue?

o) Conectatu propio dominio
i personalizado.

Dale a tu sitio un tono e identidad més profesional
con un dominio como: www.misitioweb.com

Haz Upgrade ahora

() No volver a mostrar @
4

Posterior a la publicacion de la Tienda Virtual cualquier persona podra visualizar los
productos con sus respectivas caracteristicas, precios, colores y si dicho producto esta

disponible la microempresa.

a Taburete Chocolate

$20.00

AGREGAR AL CARRITO

Al momento de agregar al carrito o tomar ya la decision de compra se desplegara un
venta la que le permite ver a al comprador cuél es su total de los productos que va a

adquirir para realizar el pago.
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PROMOCION DE LA TIENDA VIRTUAL POR FACEBOOK
Facebook al contar 600 millones de usuarios a nivel mundial y por ende ser una red
social mas utilizada y ademas gratuita, nos da la ventaja de promocionar a la Tienda

virtual por este medio teniendo ventajas tales como:

Escuchar e innovar
Crear Marca
Ganar Vinculacion
Viralidad

Vender

Paginas

Mi carrito (1)

q

PayPal

$200.00

Subtotal: $200.00

PayPal

Las péaginas son el espacio que Facebook facilita a los pequefios negocios, empresas

organizaciones, artistas, etc. Cuya creacion y administracion en totalmente facil debido

a su interfaz. La Unica condicion para su creacion es estar en posesion de una cuenta o

perfil de Facebook que lo administre, pudiendo afiadirse tanto administradores como se

considere. Los usuarios interesados en vincularse con la pagina simplemente tienen que

hacer clic en el boton “Me gusta”, una vez conectados recibirdn las publicaciones en su

pagina de Inicio. Si se quiere tener una buena presencia en Facebook que se permita

contactar con la comunidad y aprovechar las oportunidades de marketing que ofrece, la

mejor opcidn para crear la pagina.

ADMINISTRACION A TRAVES DE PANELES

La administracion de la microempresa de Muebles Barahona podra contar con varios

paneles de administracion, que:
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Le mostrara todas las notificaciones sobre quien le dio me gusta o vio una foto,

publicacion, evento de su pagina. Es una pequefia ventaja de noticas.

m Muebles Barahona

Pagina Bandeja de entrada

Valu  Inicio Q|

Marcar todas como leidas - Silenciar - Configuracién
A Gaby Lozano le gusta Ia foto de Muebles . |
Barahona: “Porque siempre buscamos la "

@ hace 26 minutes 0

Gaby Lozano, Pao Ambo y Sandy Carrillo aceptaron tu
invitacién para indicar que les gusta Muebles Barahona.
[=] hace 26 minutos

A Gaby Lozano, Pao Ambo y Sandy Carrillo les gusta tu
pégina Muebles Barahona.

H
|2
12
2 (=] hace 26 minutos

N
N
N

"3 Anibal Bravo publico en EMPLEOS RIOBAMBA: "Nesesito

contratar un maestro en mecanica...”.
Muebles Barahona @ hace 2 horas

Crear nombre de usuario

Angel Flores Olmedo agregd una foto en
de la pagina J Consultoras 6093. H
@ hace 3 horas
Inicio

Monica Alexandra Londo Daquilema comenté una
publicacion en la que se te etiqueto.
B8 hace 4 horas

Publicaciones

ik Tegusta~ | 3\ Siguiendo~ | A Compartir

EEpBH

Opiniones. A Elizabeth Cabrera, Silvia Marcela y Sandy Carrillo les
et qusta una publicacion en la que se te etiqueto: "Pasamos u.
Te damos la bienvenida a tu nueva © nace 4 horas
Tienda pagina Sergio Rea publico un articulo para Ia venta en Plaza de las
i Gallinas GRUPO OFICIAL RIOBAMBA: “Iphone 6.
Ofertas Antes de compartr tu pagina con ofres, sigue estos &, hace 4 horas
consejos para describir tu negocio, marca u organizacio
Grupos Te daremos mas consejos mas adelante. BEEL. 1 Tofita Dat RE fa afiniath 2 fi v 3 A narcanae mac an na.
Ver todas
Comunidad

Le permitird ver lo Gltimos mensajes mandados por imbox por parte de sus fans o

compradores.

. rahoma
Yy
* Muebles Barahona esta activo(a)
ahora. Inicia una conversacion.
F 2L A 4 personas les gusia esto, incluidos
Sandy Carrillo y 2 amigos
L

B EeeeB i8]

Le permitird ver los nuevos fans que tiene la pagina es decir quien dio me gusta a la

pagina de negocios.
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. Valu Inicio (%)
Motificaciones Marcar todas como leidas - Silenciar - Configuracion

A Gaby Lozano le gusta la foto de Muebles - |
Barahona: "Porque siempre buscamos la... @ =
i ] O—_ 3
Gaby Lozano, Pao Ambo y Sandy Carrillo aceptaron tu
invitacion para indicar que les gusta Muebles Barahona.
(& ] hace 34 minutos
ﬁ

A Gaby Lozano, Pao Ambo y Sandy Carrillo les gusta fu
pagina Muebles Barahona.

Una de las mejores opciones de Facebook con la que podra contar la microempresa es la
de informacién estadistica reales sobre el contenido el alcance obtenido durante la
semana, cuantas personas han revisado las publicaciones y cuantos me gustas nuevos

han tenido.

I Owénico [ Fagado

Acciones en la pagina . Visitas a la pagina v Vistas previas de la pagina
- 8 22
Visitas totales a la pagina + 100% stas previss de la pagina = 100%

Me gusta de la pagina . Alcance v Recomendaciones
9 24 ot
Ve gusta de la pdgina & 100% Personas alcanzadas + 100%
Interacciones con publicaciones / Videos v Seguidores de la pagina
42 [ 9

45 Seguidores de la pagina + 100%

MANERAS DE PROMOCIONAR LA PAGINA Y TENER MAS USUARIOS

e Publicar en el muro por lo menos una vez al dia

Siempre hay que estar presentes a través de la pagina de negocios, publicando fotos,
descuento, promociones que oferta su negocio para los seguidores o futuros

compradores
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Pagina Bandeja de entrada ! Est Herramientas de Configuracion Ayuda -

Crear nombre de usuario
de Ia pagina

Informacion Ver todo
Inicio #4L, Muebles Barahona o
= h-@
Publicaciones
Porque siempre buscamos la elegancia y comodidad para tu hogar
Spiones visitamos en nuestro local
Eotos Estamos Ubicados en las calles Olmedo y Francia
Promociona tu negocio en tu zona para que la gente
vaya directamente a Olmedo y Francia
Tienda "5
Ofertas
Grupos * Olmedoy Francia
- 180150 Riobamba

s Calidad y confort

Comunidad y 5 . (03)296-3484
en tu oficina
Videos . 5 © Enviar mensaje
al mejor precio

Eventos Agregar sitio veb
Informacién

£ Compras y venta al por menor

Promocionar

La Espaniol - English (US) - Italiano +
Administrar promociones Portugués (Brasil) - Frangais (France)
1 persona alcanzada Promocionar publicacion
Privaci licidad
i Me gusta #8 Comentar A Compartir g

e Destacar las publicaciones mas relevantes
Destacar las promociones o los productos estrellas para que los usuarios visualicen los

mas importante que tiene la empresa logrando atraer a mas compradores.

Pagina Bandeja de entrada Notificacione: Estadistica: Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda +

Crear nombre de usuario

de la pagina 4 3 st
it #4l, Muebles Barahona R\ 4 personas siguen esto
e | Hace un momento - @ 2L A Gaby Lozano y 2 amigos més les gusta esto
IBe-0 o lo visitaron

Descuentos de locuraijijii
Publicaciones

Opiniones Informacién Ver todo
Fotos
Tienda °
Ofertas
Grupos
Promociona tu negocio en tu zona para que la gente

Comunidad vaya directamente a Olmedo y Francia
Videos Promocionar negocio local
Eventos * Olmedo y Francia

) 180150 Riobamba
Informacion

P

(03) 296-3484

]

Enviar mensaje

Agregar sitio web i itie

2 : - Compras y venta al por menor
S  Escrive un comentar @ ® @

Administrar promociones

o

e Crear mas audiencia para la pagina
Al terminar todas las configuraciones de la pagina empezamos a invitar a mas amigos a

que le pongan me gusta a la pagina e incrementar el nimero de seguidores de la pagina.

Se debe tener en cuentas siempre las estadisticas de manera semanal para saber como se

estd promocionando la pagina y poder satisfacer todas las necesidades de los usuarios.

Facebook es un medio para promocionar pero este servicio tiene un costo que la Gerente
propietaria tendra que cancelar para que la promocion llegue a mas de 76.000 personas

logrando tener un mayor publico objetivo que necesita la microempresa.
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Promocionar pagina

$1,00USD >, COMPUTADORA CELULAR
El importe real gastado por dia puede variar.
6 - 26 Me gusta estimados por dia Pdgina sugerida
Duracién

«, Muebles Barahona
7 dias 14 dias 28 dias s PUDlICId2d
Conectar con Muebles Barahona

Publicar este anuncio hasta el  [i] 24/8/2017 — 5 -

Gastaras un total de $10,00. Este anuncio estara en
circulacion durante 10 dias, hasta el 24 de agosto de
2017.

PAGO

Divisa

Muebles Barahona
Compras y venta al por menor

5.0 narcanac lac nicta actn

Délar estadounidense *

ol Al hacer clic en "Promocionar”, aceptas las Condiciones de Facebook. | Servicio de ayuda

3 RESULTADOS ESPERADQOS

x

SECCION DE NOTICIAS DE LA SECCION DE NOTICIAS DEL

COLUMNA DERECHA

1 Me gusta esta pagina

Cancelar Promocionar

Al implementar estos medios digitales se pretende llegar de una manera local y nacional

a mas hogares con los productos que oferta y saber mediante estos medios que es lo que

realmente necesita el cliente y poder satisfacer sus necesidades e incrementar las ventas,

ademéas de actualizar los productos que estén en temporada y no mantenerse con

productos caducos gque ya no estén de moda.
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