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RESUMEN
Esta investigacion tiene el objetivo de determinar la influencia del marketing digital en la
venta de productos agroecoldgicos post pandemia Covid-19 en la ciudad de Riobamba; para
dar consecucion al mismo se procedio a realizar el estado del arte, el que se divide en tres
unidades de analisis, la primera que es el marketing digital que abarca epigrafes como la
definicién, importancia , estrategias, la relacion con los emprendimientos, métricas y el
analisis FODA del marketing digital en conjunto con los productos agroecoldgicos; la
segunda unidad de analisis que es productos agroecoldgicos que contiene subepigrafes como
caracteristicas, agroecologia en el Ecuador y para culminar se hace un breve analisis de lo
que fue el Covid-19. La investigacion mantiene un método hipotético deductivo, con un
enfoque cualitativo a través de un disefio descriptivo documental y no experimental, con una
tipologia de campo y transversal que responden a una investigacion descriptiva; esto permitié
plantear un cuestionario que recabd informacién de 32 personas que fueron parte de la
muestra, de estos datos se realizaron tablas cruzadas y se aplicé el estadistico Chi Cuadrado
que permitio concluir que el Marketing Digital no influye positivamente en las ventas de
productos agroecoldgicos Post Pandemia COVID-19 Riobamba. Y se comprueba que no

existe asociacion estadisticamente significativa entre las variables en estudio.

Palabras clave: Marketing Digital, productos agroecologicos, COVID-19.



ABSTRACT

This research has the objective of determining the influence of digital marketing in the
sale of agroecological products post-pandemic COVID-19 in the city of Riobamba. To
achieve this, we proceeded to write the state of the art, which is divided into three units
of analysis. The first one is digital marketing, which covers headings such as definition,
importance, strategies, the relationship with entrepreneurship, metrics, and SWOT
analysis of digital marketing in conjunction with agroecological products; the second
unit of analysis is agroecological products, which contains subheadings such as
characteristics, agroecology in Ecuador; and finally, a brief analysis of COVID-19. The
research maintains a hypothetical deductive method with a qualitative approach through
a descriptive documentary and non-experimental design, with a field and cross-sectional
typology that respond to descriptive research; this allowed to pose a questionnaire that
collected information from 32 people who were part of the sample. From these data,
cross tables were made, and the Chi Square statistic was applied, which allowed to
conclude that digital marketing does not positively influence the sales of agroecological
products post-pandemic COVID-19 Riobamba. And it was found that there was no

statistically significant association between the variables under study.
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1. Introduccion

El Marketing Digital se ha convertido en una herramienta fundamental para los
emprendimientos en la actualidad, permitiendo alcanzar a un publico més amplio a través de
plataformas digitales. Esta disciplina involucra estrategias especificas para promocionar
productos o servicios en el entorno online, aprovechando el alcance y la segmentacion que
ofrecen las redes sociales, el correo electronico y los motores de bdsqueda. Con el
crecimiento del comercio electronico y la importancia de la presencia online, comprender
los conceptos basicos del Marketing Digital se vuelve crucial para el éxito de cualquier
emprendimiento en el mercado actual.

El Marketing digital es una herramienta de gran importancia en el mundo
empresarial. Es necesario contar con una estrategia bien elaborada para poder destacar en el
competitivo entorno del comercio online. La presencia en las redes sociales es esencial, ya
que ofrecen un alcance masivo y la posible segmentacion del pablico objetivo, lo que permite
una mayor efectividad en las campafias de marketing. La implementacion de camparfias de
correo electronico y la optimizacién para motores de busqueda también son elementos claves
en el marketing digital. La comprension de estos conceptos es fundamental para sobresalir
en el mercado actual y alcanzar el éxito en cualquier empresa.

Este estudio de investigacion tiene como objetivo examinar la influencia del
Marketing Digital en la venta de productos agroecologicos en la ciudad de Riobamba, tras la
pandemia de Covid-19, que afectd econémicamente a miles de personas. Para el desarrollo del
estudio, se procederd a identificar la problematica, formular objetivos e hipotesis que
establezcan la relacion entre las variables del estudio, justificar la investigacion mediante el

Estado del Arte, y definir la metodologia a emplear



1.1.  Planteamiento del Problema

El Marketing Digital abarca el uso de diversos medios y herramientas para
desarrollar estrategias de mercadeo a través de plataformas digitales (Selman,
2017). La digitalizacion ha cambiado la forma de hacer negocios y transacciones es
decir ha provocado una revolucion significativa en la forma de percibir las cosas,
tanto asi que los clientes se han transformado en los principales criticos de un
mercado.

Hoy en dia, internet se ha transformado en una plataforma interactiva que
facilita la comunicacion directa y personalizada con clientes actuales y potenciales,
sin restricciones geograficas ni temporales (Salazar et al., 2017). A nivel de
Latinoamérica para las empresas el uso excesivo del internet incluido el uso de las
tiendas en linea y mdaltiples plataformas de comercio electronico se asocia
directamente con las exportaciones, mecanismo que permite que los costos del
mercado sean mas bajos, en general las empresas de América Latina son mas
propensas a importar que a exportar, en este escenario, el marketing digital se ha
convertido en la clave para satisfacer las necesidades de los usuarios y clientes
potenciales (Souminen, 2019). Las empresas son cada vez méas conscientes de la
importancia de esta herramienta para cumplir sus objetivos y aumentar su
rentabilidad, por ello, contintan avanzando para convertirse en un aspecto central

de los negocios en la actualidad y en el futuro.

En Ecuador las micro y pequefias empresas representan el motor de la economia,
segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2017). Segun Patifio y
Pinilla (2017) resaltan la importancia del internet para la internacionalizacion
empresarial, dandole soporte a las PYME’s en el acceso al mercado global que brinda

ventajas y beneficios altos con relacion a la gestion del marketing, destacando sus
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principales herramientas digitales como son las redes sociales, las tiendas en linea y
diversos métodos de investigacion de mercados. Ademas, segln estudios se ha
determinado que el 97% de los adultos menores de 65 afios estan en las redes sociales
al menos una vez al mes. La gran mayoria lo usa todos los dias y las empresas
prefieren las redes sociales como medio de atencion al cliente (Baque et al., 2021.

La venta de productos organicos en el Ecuador durante la pandemia Covid-
19 implicaba una tarea compleja sobre todo en los casos de productores rurales
afectados por la falta de transporte y por el cierre de vias (Tuaza Castro, 2020). A
medida que la pandemia fue avanzando, estos sectores productivos encontraron
soluciones ante los problemas que afectaban la comercializacién de sus productos.
Algunos agricultores optaron por volver a la comercializacion tradicional, es decir
la venta de sus productos a intermediarios. Otros migraron al uso de medios
digitales para la venta directa al consumidor. Esta ultima accion fue desarrollada
con la ayuda de profesionales en la creacién de estrategias digitales y en otros casos
mediante conocimientos basicos para la creacidén de material publicitario.

La distribucion de productos agroecoldgicos se desarrolla en su mayoria por
medio de intermediarios ya que compite en el mismo mercado que la produccion
convencional que utiliza fertilizantes y productos quimicos (Franco et al., 2023).
Con la aparicion de nuevas formas de produccioén y comercializacion se debe
considerar el estudio de estrategias del marketing digital que permitan llegar al
consumidor final beneficiando a los productores y consumidores. En el contexto de
este estudio, por medio de la presente investigacion se pretende identificar el uso de
las diferentes estrategias digitales utilizadas para la distribucion post pandemia
Covid-19 de productos agroecoldgicos en la ciudad de Riobamba.

1.2. Formulacién del Problema

11



La problemaética que se aborda en la investigacion se plantea de la siguiente
manera:

¢De qué manera influye el Marketing digital en la venta de productos

agroecologicos durante la pandemia Covid-19 en la ciudad de Riobamba?

12



1.3 Justificacion

La presente investigacion se centra en analizar detalladamente el impacto que las
innovadoras y efectivas estrategias de marketing digital tienen en la venta de valiosos y
nutricionales productos agroecoldgicos en la vibrante y progresista ciudad de Riobamba,
especialmente en el contexto posterior a la devastadora pandemia de Covid-19 que ha
afectado a nivel mundial.

Con la creciente y urgente preocupacion por la sostenibilidad ecoldgica y el consumo
responsable, el comercio de los excelentes productos agroecoldgicos ha cobrado una
relevancia sin precedentes en la consciente y comprometida poblacién. Por tanto, es de vital
importancia y de suma relevancia comprender exhaustivamente y de manera detallada como
las poderosas y versatiles herramientas digitales pueden contribuir significativamente a
promover y difundir integralmente estos maravillosos productos, ademéas de permitirles
Ilegar de manera directa, efectiva y atrayente a los consumidores que anhelan experimentar
y disfrutar de una alimentacién saludable y respetuosa con el medio ambiente.

Este wvalioso y excepcional estudio de investigacion busca identificar
minuciosamente y bajo rigurosos criterios las mejores practicas y estrategias innovadoras y
exitosas que permitan potenciar, de manera admirable y sobresaliente, la comercializacion y
venta de estos excepcionales y codiciados productos agroecoldgicos en la encantadora y
prometedora ciudad de Riobamba, a través de la optimizacion y aplicacion inteligente del
impactante y sumamente efectivo marketing digital.

1.4.  Objetivos
1.4.1. Objetivo General
Determinar la influencia del marketing digital en la venta de productos

agroecoldgicos post pandemia Covid-19 en la ciudad de Riobamba.
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1.4.2. Objetivos Especificos

Describir las estrategias digitales utilizadas por comerciantes de productos
agroecoldgicos en la ciudad de Riobamba durante la pandemia Covid-19.

Realizar un andlisis FODA del marketing digital en la distribucién de productos
agroecoldgicos post pandemia Covid-19 en la ciudad de Riobamba.

Elaborar estrategias de Marketing Digital que permitan mejorar la venta de productos

agroecoldgicos post pandemia Covid-19 Riobamba.
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2. Estado del Arte
2.1.  Antecedentes

Para una mejor comprension acerca de la relacion existente entre el Marketing Digital
y la venta de productos agroecoldgicos post pandemia Covid-19 Riobamba, es necesario
establecer fundamentos tedricos que expliquen en qué consiste cada variable.

La presente investigacion se centra en analizar detalladamente el impacto que las
innovadoras y efectivas estrategias de marketing digital tienen en la venta de valiosos y
nutricionales productos agroecoldgicos en la vibrante y progresista ciudad de Riobamba,
especialmente en el contexto posterior a la devastadora pandemia de Covid-19 que ha
afectado a nivel mundial.

Con la creciente y urgente preocupacion por la sostenibilidad ecoldgica y el consumo
responsable, el comercio de los excelentes productos agroecoldgicos ha cobrado una
relevancia sin precedentes en la consciente y comprometida poblacién. Por tanto, es de vital
importancia y de suma relevancia comprender exhaustivamente y de manera detallada como
las poderosas y versatiles herramientas digitales pueden contribuir significativamente a
promover y difundir integralmente estos maravillosos productos, ademas de permitirles
llegar de manera directa, efectiva y atrayente a los consumidores que anhelan experimentar
y disfrutar de una alimentacién saludable y respetuosa con el medio ambiente.

Este wvalioso y excepcional estudio de investigacidbn busca identificar
minuciosamente y bajo rigurosos criterios las mejores practicas y estrategias innovadoras y
exitosas que permitan potenciar, de manera admirable y sobresaliente, la comercializacion y
venta de estos excepcionales y codiciados productos agroecoldgicos en la encantadora y
prometedora ciudad de Riobamba, a través de la optimizacion y aplicacion inteligente del

impactante y sumamente efectivo marketing digital.
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El marketing digital es una herramienta indispensable para que las empresas, marcas
y productos se den a conocer con la finalidad de captar la atencion y fidelidad de los
consumidores en el mercado. Ante la presencia del mayor uso de Internet, se puede percibir
la importancia de la tecnologia de la informacion en la comercializacion y el marketing, a
diferencia de los medios tradicionales, como la venta directa, propagandas via televisiva,
entre otros (Gonzales & Vasquez, 2020).

A nivel mundial el uso de las fuentes tecnoldgicas es cada dia méas grande, tanto asi
que, en el 2019 con una poblacion mundial de 7.400 millones de personas, existen un total
de 7.700 millones de suscripciones en compafiias telefénicas, mucho mas grande que la
cantidad de habitantes, por lo que las empresas tienen una oportunidad histdrica de
exploracion de los mercados digitales con la finalidad de salvaguardar su administracion
econdmica, operativa y financiera (Haro Sarango, 2021). El internet es mas que nunca una
importantisima herramienta de socializacién, quizas la mas importante que se haya creado
en la historia de la humanidad (Moschini, 2012, pag. 8).

Algunos investigadores han sefialado que el marketing digital desempefia un papel
crucial en la dinamica comercial de una empresa, ya que permite al cliente informarse sobre
ofertas, promociones y nuevos productos sin necesidad de acudir fisicamente a una tienda o
requerir la asistencia del personal de ventas. En la actualidad el marketing digital es muy
utilizado por empresas ya que les permite mantenerse comunicados con sus clientes a través
de estrategias de marketing, las mismas que contribuyen en el posicionamiento de estas
empresas en el mercado (Encalada et al., 2019). En este contexto, es innegable que las
tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) han cambiado muchas cosas en el
negocio. No sélo la forma en que las microempresas se comunican entre si o tratan con sus
clientes, distribuidores y proveedores, sino también a través del marketing digital (Baque et

al., 2021).
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La necesidad de la comunicacién e informacion de parte de los consumidores en los
ultimos afios ha sido la clave para el desarrollo del marketing que hoy en dia se ha trasladado
al mundo digital y tomado fuerza. Esto ha llevado a un aumento en la demanda de servicios
de marketing digital, como la publicidad en linea, los patrocinios, los dominios web y las
cuentas empresariales en redes sociales. Como resultado, la adquisicion de estos servicios se
ha vuelto accesible incluso para empresas y emprendedores que desean captar un mercado
especifico (Arteaga et al., 2018). Una pagina web ha pasado de ser prioritaria en cualquier
empresa a convertirse poco mas que en una tarjeta de presentacion (Carrasco Rodriguez,
2013).

En la investigacion realizada por (Calero et al 2020) sefialan que el marketing digital
son las aplicaciones de tecnologia digitales las mismas que tienen como propdsito apoyar a
las actividades del marketing, dirigidas a lograr la rentabilidad y retencion de clientes, a
través del reconocimiento de la importancia estratégica de las tecnologias digitales y del
desarrollo de un enfoque planificado para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de
comunicacion integrada especifica y los servicios en linea que coincidan con sus particulares
necesidades, ya que la era digital ha cambiado hasta la opinion de los clientes en cuanto a
comodidad, velocidad, precio, informacion del producto y servicio. Muchas de estas
herramientas son gratuitas y otras requieren una suscripcion, sin embargo, es una inversion
necesaria, si se desea que la empresa se posicione en el mercado, o que sus niveles de ventas
le permitan generar ganancias. Lo que, si es cierto es que existen variadas opciones para
escoger, y que se adaptan a los grandes negocios, pymes o simplemente para un
emprendedor, solo basta el deseo y la necesidad de mostrar lo que haces, lo que vendes, el
Servicio que quieres prestar, etc.

El Marketing Digital lleg6 en la década de los 90, y su principal objetivo consiste en

hacer publicidad de un negocio, Con el transcurrir del tiempo fueron naciendo nuevas
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herramientas las mismas que han permitido involucrar a los clientes. La forma de hacer
marketing ha ido cambiando, adaptandose a los cambios tecnoldgicos, econémicos,
financieros y sociales, que han ido evolucionando. La Evolucion del Marketing, se ha
ajustado a los constantes cambios de las tecnologias, obligando practicamente, a estar
innovando con mas frecuencia y ajustando las estrategias ya previamente fijadas en un plan.

En cuanto a las redes sociales Condori (2020) menciona que, las redes sociales han
sido consideradas herramientas que sirven para compartir cualquier informacion como
textos, audios, videos, etc., entre amigos. Es una red que une y enlaza a las personas no solo
para socializar sino también para comercializar. Por otra parte, Viteri et al. (2018) indican
que se le llaman redes sociales ya que a través de ellas los usuarios pueden desarrollar su
propio contexto social, asimismo les permite publicar una gran cantidad de contenidos, ya
que existen diversas plataformas de fécil acceso uso que lo permiten. En momentos en los
cuales el mundo se encontraba atravesando una pandemia: COVID-19, el uso de las redes
sociales ha ido en crecimiento, ya que los usuarios hacen uso de ellas para tramitar cualquier
tipo de servicio que requieran o bien para comprar algin producto que necesiten, y lo méas
importante que no deben moverse de su lugar de habitacion para hacerlo.

A la hora de utilizar las redes sociales como un canal de comunicacion con nuestros
clientes y potenciales clientes, debemos trabajar para ir construyendo una buena reputacion.
Conseguir que se sientan parte de nuestra marca, escuchados o identificados con nuestro
centro, serd un trabajo lento y trabajoso, pero, a la larga, muy rentable. Las redes sociales
tienen una gran capacidad para expandir nuestros servicios y productos mucho mas alla de
nuestros clientes (Carrasco Rodriguez, 2013).

Por otro lado, con respecto a la agroecologia algunos autores han afirmado que, la
agroecologia puede ser explicada como un enfoque que integra ideas y métodos de varias

disciplinas en lugar de una sola disciplina, puede ser también considerada como un reto para
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las formas actuales de enfocar los problemas agricolas con varias disciplinas. Por tanto,
teniendo raices en ciencias agricolas, la ecologia y movimientos ambientalistas basados en
estudios del desarrollo rural lo que pretende la agroecologia es como ciencia estudiar los
componentes del agro sistema, como un movimiento social, busca promover la justicia social
nutriendo la identidad, la cultura y reforzando la viabilidad econémica de las areas rurales,
tomando en cuenta a los agricultores familiares quienes con su conocimiento y sabiduria
necesaria producen alimentos de manera agroecoldgica.

En el Ecuador la comercializacién de productos agroecologicos se realiza
principalmente a través de intermediarios, para que estos productos lleguen a los
supermercados, mercados mayoristas, plazas y finalmente al consumidor sin establecer una
conexion entre los productores y consumidores. Ademas, la comercializacion en el mercado
ha presentado cambios debido a la aparicién del comercio electrénico ya que el proceso ha
resultado mas facil, actualmente la tecnologia ha sido fundamental para la comercializacion
y negociaciones que generan un gran impacto en las actividades en las diversas actividades
econémicas.

Al analizar las investigaciones de diversos autores se llega a la conclusion de que
existe una gran relacion entre el marketing digital y la venta de productos agroecoldgicos, se
puede alcanzar una eficiencia productiva en la comercializacion de estos productos y a su vez
entregar productos de calidad que pueden ser comercializados de manera mas rapida por
medio de diversas estrategias digitales que brinda el marketing digital.

2.2. Fundamentacion Tedrica

A fin de poder entender la influencia del marketing digital en las ventas de productos

agroecoldgicos, en primer lugar, se revisa los enfoques tedricos que demuestran el vinculo

entre las variables mencionadas.
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Unidad 1: El Marketing Digital

Adoptar los nuevos medios y el marketing digital ya no es opcional. Un estudio
reciente de la organizacion de especialistas en marketing mas grande del mundo y el estandar
de la industria para las mejores préacticas de investigacion reveld que el 90% de las 1.500
empresas entrevistadas planean incorporar las redes sociales en sus actividades operativas y
de marketing. Sin embargo, el informe demuestra una situacion complicada, ya que las
empresas tienen ejecutivos dedicados a liderar y expandir su penetracién de negocios
sociales. Aunque hay iniciativas en marcha, segun el estudio, mas del 60% de las empresas
sostienen que el cumplimiento normativo, la identificacion de las partes interesadas, los
impedimentos burocraticos internos, la proteccion de la privacidad y los costos de la
tecnologia son sus principales dificultades. Como gran beneficio potencial para la imagen y
la reputacion, las corporaciones utilizan constantemente el alcance de las redes sociales.
Dado que la imagen y la reputacion contribuyen a mejores resultados empresariales, son
especialmente destacables las circunstancias excepcionales en las que se perciben estas
ventajas. Teniendo en cuenta este contexto, el objetivo principal del estudio es el anélisis de
las areas de comunicacién de marketing digital que agregan valor a la nacién principalmente
de una empresa y a los diversos grupos de partes interesadas (Sahaym et al., 2021).

Cuando las organizaciones se conectan con partes interesadas que desean
desarrollarse a través de programas sociales, educativos, ambientales, de salud, artisticos y
deportivos, las estrategias de marketing digital se estan convirtiendo rapidamente en los
recursos comerciales corporativos modernos mas productivos y creativos. ElI conocimiento
del marketing digital va mucho mas alla de ofrecer incentivos para realizar el mayor numero
de ventas posible; proporciona la indicacion de que las empresas realmente se preocupan por
satisfacer las necesidades de las personas que las apoyan. Buscar tiempo y talento para

conectar con las personas mientras se comparten mensajes que les aportaran valor representa
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un compromiso importante por parte de cualquier organizacion. Los procesos de aprendizaje
transforman a las personas y las personas transforman a las organizaciones; para ser
verdaderamente valiosos, los mensajes y el comportamiento organizacional deben formar
mejores individuos que, en ultima instancia, a través de sus propios procesos de crecimiento,
regeneren la organizacion misma (Yuan et al.2023).

2.2.1. Definicion

El Marketing Digital es una disciplina que se encarga de utilizar estrategias y
herramientas online para promocionar productos o servicios. Se basa en la utilizacion del
internet y medios digitales como redes sociales, paginas web, correos electronicos, entre
otros, para alcanzar a la audiencia de manera efectiva. El objetivo principal es generar
visibilidad, atraer clientes potenciales, aumentar ventas y fidelizar a los clientes actuales. En
este contexto, es fundamental conocer los conceptos basicos y las principales tendencias para
poder desarrollar estrategias exitosas en un mercado cada vez mas digitalizado (Ambuludi
& Trejo, 2024).

En el ambito del marketing digital, es fundamental comprender conceptos como SEO
(Search Engine Optimization), que se refiere a la optimizacidn de contenidos para mejorar
su visibilidad en los motores de blsqueda y generar trafico organico. Estas técnicas de SEO
se basan en la investigacion de palabras clave, la creacion de contenido de calidad y la
optimizacion de la estructura de un sitio web (Tuasa, 2024).

Otro concepto clave es SEM (Search Engine Marketing), que consiste en la
promocion de sitios web a través de anuncios de pago en buscadores. Mediante la utilizacién
de SEM, las marcas pueden posicionarse rapidamente en los resultados de busqueda y atraer
trafico de alta calidad (Luque-Ortiz, 2021).

Asimismo, el marketing de contenidos juega un papel esencial al crear y distribuir

informacidn relevante para atraer y retener a un publico objetivo. Esto implica la creacion
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de articulos, blogs, videos y otros tipos de contenido que brinden valor a los usuarios. El
marketing de contenidos no solo ayuda a establecer una autoridad en el mercado, sino que
también genera confianza y fidelidad de los clientes (Fernandez-Diaz &Gil, 2021).

El marketing digital emplea canales digitales como medio de comunicacion o como
parte de un enfoque publicitario. Estos canales, como las redes sociales, el correo directo,
los motores de busqueda, el correo electrénico, los sitios web o las aplicaciones mdviles,
tienen el objetivo de promocionar o vender uno o mas productos y servicios a los
consumidores. Gracias a los avances tecnologicos avanzados, la mayoria de las empresas
han podido prosperar aprovechando las herramientas de marketing digital, mientras que las
estrategias de marketing tradicionales se vuelven menos efectivas. De hecho, Internet, junto
con los dispositivos moviles, se ha infiltrado por completo en todos los aspectos de la
sociedad moderna, ha cambiado permanentemente la forma en que las personas buscan
bienes y servicios y dedica casi la mitad de su dia a vivir en las redes sociales (Denga et
al.2022).

En general, los esfuerzos de marketing se ven afectados continuamente por los
avances de la tecnologia moderna. En ninguna parte esto es mas claro que en el fracaso de
las estrategias de marketing tradicionales para mantener el mismo nivel de efectividad en el
panorama empresarial moderno que tenian en el pasado, o0 en su incapacidad para
proporcionar conocimientos basados en datos que informen una estrategia de marketing
precisa. Las empresas han recurrido cada vez mas a estrategias de marketing digital para
aumentar las interacciones con los clientes, mejorar su marca y aumentar las ventas de
productos (Park et al.2022).

Por altimo, la analitica web es crucial para medir el desempefio de las estrategias y
tomar decisiones basadas en datos con el fin de mejorar la presencia online de una marca. A

través de herramientas como Google Analytics, se pueden obtener datos precisos sobre el
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trafico del sitio web, el comportamiento de los usuarios y las conversiones. Estos datos
permiten identificar qué técnicas estan funcionando y qué areas pueden mejorarse
(Villacreses et al.2022).

En conclusion, el marketing digital abarca una amplia gama de conceptos y
estrategias que son fundamentales para el éxito en linea. Tanto el SEO como el SEM, el
marketing de contenidos y la analitica web son elementos clave que las empresas deben tener
en cuenta para aumentar su visibilidad en linea, atraer trafico de calidad y lograr sus objetivos
de negocio. Con una comprension sélida de estos conceptos y su aplicacién efectiva, las
marcas pueden destacarse en el competitivo panorama digital.

2.2.2. Importancia

En la actualidad, la importancia del Marketing Digital radica en su capacidad para
Ilegar a una audiencia masiva y especifica a través de diferentes canales digitales, como redes
sociales, correo electronico y motores de busqueda. Esto permite a las empresas interactuar
de manera directa con sus clientes potenciales, aumentar su visibilidad en linea y mejorar su
posicionamiento en el mercado. Ademas, el Marketing Digital ofrece la posibilidad de medir
de forma precisa el retorno de inversion (ROI) de cada campafia, lo que ayuda a las empresas
a optimizar sus estrategias y a tomar decisiones basadas en datos reales. En un entorno
altamente competitivo y tecnoldgico, el Marketing Digital se ha convertido en una
herramienta fundamental para el éxito y crecimiento de cualquier negocio (Verdugo &
Ordofiez, 2024).

El Marketing Digital ha revolucionado la forma en que las empresas se comunican
con su audiencia. Gracias a las diferentes plataformas digitales disponibles, las empresas

tienen la capacidad de llegar a una audiencia masiva en todo el mundo. Ademas, el
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Marketing Digital permite a las empresas dirigirse a una audiencia especifica, lo que les
permite enfocar sus esfuerzos de marketing en aquellos que méas probablemente sean sus
clientes potenciales (Leoro & Rodriguez, 2023).

Una de las mayores ventajas del Marketing Digital es la capacidad de interactuar
directamente con los clientes potenciales. A través de las redes sociales y otras plataformas
digitales, las empresas pueden responder a las dudas, preguntas y comentarios de sus clientes
de manera casi instantanea. Esta interaccion directa ayuda a establecer una relacion sélida
con los clientes y a construir confianza en la marca (Guisado et al.2021).

Ademas de interactuar directamente con los clientes, el Marketing Digital también
permite a las empresas aumentar su visibilidad en linea. Al utilizar estrategias de SEO
(Search Engine Optimization) y otras técnicas de marketing digital, las empresas pueden
asegurarse de que su sitio web aparezca en los primeros resultados de los motores de
busqueda. Esto aumenta la visibilidad de la empresa y le permite llegar a mas clientes
potenciales (Campines, 2023).

Otra ventaja del Marketing Digital es la capacidad de medir el retorno de inversion
(ROI) de cada campafia de marketing. A través de herramientas analiticas, las empresas
pueden rastrear y analizar los resultados de sus camparias de marketing digital. Esto les
permite evaluar qué estrategias y tacticas estan funcionando y cuéles no, lo que les permite
optimizar sus esfuerzos de marketing y maximizar su ROI (Barreiro, 2024).

La importancia de la audiencia define un segundo componente principal de la
estrategia de marketing digital, que consiste en decisiones que involucran el tipo y la calidad
del contenido que se distribuira. Muchas empresas se sienten presionadas a aprovechar una
amplia gama de plataformas de contenido, pero esto a menudo puede generar confusion e
ineficiencia al trabajar con limitaciones y fortalezas especificas de la plataforma. Las

empresas a las que les va bien se centran en crear y revisar un plan integral tanto para el tipo
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de contenido que creara valor para sus clientes potenciales como para un conjunto de valores
medidos que guiaran la evaluacion del éxito del plan. Finalmente, el tercer componente de
una estrategia de marketing digital debe guiar su implementacion. Las herramientas
necesarias para la participacion deben observarse y evaluarse una vez preparado el plan de
negocios. La empresa puede descubrir productos especializados populares, productivos o de
bajo costo, como las redes sociales, y optar por tener toda la actividad internamente, mientras
que otros pueden preferir asociarse con un servicio de terceros (Veleva & Tsvetanova, 2020).
Un componente principal de cualquier estrategia de marketing moderna es la
identificacion y comprension de una audiencia. En una estrategia de marketing digital se
deben tener en cuenta varios rasgos de la audiencia, como la edad, la ubicacion, los intereses
y mMas, que son importantes para el negocio en general. Este conocimiento ayudara a que la
estrategia general de marketing se conecte con los clientes mas valiosos de la manera mas
efectiva. El conocimiento de una audiencia guiara las decisiones que se tomen con respecto
al comercio, los motores de busqueda y otras herramientas utilizadas (Veleva & Tsvetanova,
2020).

Los servicios y herramientas disponibles para respaldar el marketing digital se han
ampliado en los Gltimos afios, creando una apariencia de complejidad en la estructura de las
estrategias de marketing digital para muchos profesionales. Sin embargo, en esencia, la
estrategia de marketing digital consta de varios componentes principales que han cambiado
muy poco desde la adopcion generalizada de la tecnologia de Internet. Estos componentes
constan de audiencia, estrategia de contenido y herramientas de participacion (Yaghtin et al.
2020).

En resumen, el Marketing Digital se ha convertido en una herramienta esencial en el
entorno empresarial actual. Permite a las empresas llegar a una audiencia masiva y

especifica, interactuar directamente con los clientes, aumentar su visibilidad en linea y medir
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el retorno de inversion de sus camparias de marketing. En un mundo cada vez mas digital y
competitivo, el Marketing Digital es clave para el éxito y crecimiento de cualquier negocio.
2.2.3. Estrategias

Dentro de las estrategias clave del marketing digital se encuentra el marketing de
contenidos, que consiste en crear y distribuir contenido relevante y de calidad para atraer y
retener a una audiencia especifica. Este tipo de marketing es esencial para establecer una
conexidn solida con los clientes y generar confianza en la marca .

Ademaés, el SEO (Search Engine Optimization) es una practica imprescindible para
mejorar la visibilidad de un sitio web en los motores de busqueda. A través de la optimizacion
de palabras clave, metaetiquetas y enlaces internos, se puede aumentar la clasificacion de un
sitio web en los resultados de busqueda y atraer més trafico organico (Correa et al.2023).

En cuanto al email marketing, sigue siendo una herramienta efectiva para llegar de
manera personalizada a los clientes. La personalizacion de los mensajes y el envio de
contenido relevante y personalizado puede generar altas tasas de apertura y generar mas
conversiones.

En términos de herramientas clave, el uso de Google Analytics es fundamental para
analizar el comportamiento de los usuarios en un sitio web. Esta herramienta proporciona
informacion detallada sobre las visitas, el tiempo de permanencia, las paginas mas visitadas
y mucho mas. Con estos datos, los especialistas en marketing pueden tomar decisiones
informadas y ajustar sus estrategias para maximizar los resultados (Castilla et al.2023).

Por otro lado, las redes sociales son fundamentales en el marketing digital. Estas
plataformas ofrecen una forma Unica de interactuar con la audiencia, conocer sus necesidades
y promover productos o servicios de manera efectiva. Ademas, las redes sociales permiten
compartir contenido de valor, generar interaccidén y aumentar el alcance de la marca (Salinas,

2024).
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2.2.4. Marketing Digital y los Emprendimientos

Una estrategia eficaz de marketing digital para emprendimientos incluye la creacion
de contenido relevante y de calidad, optimizado para SEO, que atraiga a la audiencia
objetivo. El uso de las redes sociales como herramienta clave para la promocién y creacion
de comunidad, junto con el email marketing personalizado, son estrategias efectivas para
aumentar la visibilidad de la marca. La implementacion de camparias de publicidad en linea,
tanto en redes sociales como en motores de busqueda, permite llegar a un pablico mas amplio
y segmentado. El analisis constante de datos y la optimizacién de las estrategias en funcion
de los resultados son clave para el éxito en el marketing digital de emprendimientos (Cabrera
et al.2020).

Ademas, es fundamental destacar la importancia de la colaboracién con influencers
y la generacion de alianzas estratégicas con otras empresas del mismo sector. El
establecimiento de relaciones solidas con actores relevantes en la industria permite ampliar
el alcance de la marca y generar mayor confianza entre los consumidores.

Otra tactica eficiente es la implementacién de estrategias de retargeting, que
consisten en mostrar anuncios personalizados a usuarios que han interactuado previamente
con la marca o han visitado el sitio web. Esto permite mantener el interés de los usuarios,
recordarles la oferta y aumentar las posibilidades de conversion (Mera-Plaza et al.2022).
Adicionalmente, es esencial estar al tanto de las tendencias emergentes en el mundo digital
y adaptar las estrategias en consecuencia. Estar informado sobre los cambios en los
algoritmos de los motores de busqueda, las nuevas caracteristicas de las redes sociales y las
preferencias cambiantes de la audiencia ayudard a mantener a la marca relevante y
actualizada.

No se puede subestimar el poder del contenido visual en el marketing digital.

Incorporar imagenes, videos y graficos atractivos en las estrategias de contenido puede
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aumentar significativamente el compromiso y la participacion de la audiencia. Es crucial
asegurarse de que el contenido visual sea de alta calidad y esté relacionado con el mensaje y
los valores de la marca. Por ultimo, es importante destacar la necesidad de monitorear y
medir constantemente los resultados de las estrategias de marketing digital. Esto permite
identificar areas de mejora, detectar oportunidades no aprovechadas y tomar decisiones
informadas para optimizar el rendimiento de la marca (Torres et al.2021).

En definitiva, una estrategia eficaz de marketing digital para emprendimientos
requiere un enfoque integral que combine la creacion de contenido relevante, el uso de las
redes sociales, la implementacion de campafias publicitarias, la colaboracién con influencers,
el retargeting, la adaptacion a las tendencias emergentes, el contenido visual atractivo y el
analisis constante de los resultados. Al seguir estos pasos, los emprendimientos podran
maximizar su visibilidad en linea, fortalecer su marca y alcanzar el éxito en el mundo digital.
2.2.5. Métricas y Analisis del Marketing Digital

Segun Blair, el medio de busqueda es muy diferente del marketing tradicional debido
a su capacidad de proporcionar una amplia gama de métricas relacionadas con diversos
ingresos y gastos que pueden analizarse meticulosamente dentro de un estado financiero
integral. Ademas de esto, existen numerosas fuentes primarias y secundarias disponibles,
como Google Analytics, Adobe Omniture SiteCatalyst 0 Webtrends Analytics, que pueden
informar eficazmente al especialista en marketing digital sobre los resultados y la eficacia
de sus esfuerzos de marketing online. Ademas, los especialistas en marketing digital poseen
la capacidad Unica de conectar la basqueda o los medios digitales directamente con las visitas
al sitio web de una empresa, lo que permite un nivel sin precedentes de seguimiento de

fuentes. Una de las principales ventajas del marketing digital frente a los medios
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tradicionales radica en su capacidad de monitorizar y evaluar con precision el origen de estas
interacciones (Peter & Dalla2021).

En el acelerado panorama digital actual, el profesional digital moderno esta
impulsado por objetivos especificos y opera segin un cronograma cuidadosamente
planificado. Las tendencias actuales en la industria indican claramente un cambio notable
hacia el logro de una vision holistica del cliente mediante la utilizacion de métricas de
manera multicanal, en lugar de adoptar un enfoque aislado. Esta transformacion de
mentalidad sugiere que, para tener éxito en sus campafias de marketing digital, las empresas
no solo deben centrarse en crear contenido estéticamente agradable y altamente informativo,
sino que también deben proporcionar un nivel sofisticado de andlisis y métricas que sean
parte integral de la estrategia integral de cada gerente de negocios. panel. Al combinar
eficazmente los principios del arte y la ciencia, las empresas realmente pueden elevar sus
esfuerzos de marketing digital a nuevas alturas y garantizar que estén posicionadas para el
éxito en el mercado global altamente competitivo de hoy (Homburg & Wielgos, 2022).

Las métricas y los andlisis del marketing digital proporcionan evidencia concreta de
la eficacia y el éxito que los métodos de marketing tradicionales simplemente no pueden
ofrecer. La capacidad de realizar un seguimiento meticuloso de &reas cruciales como el
namero de vistas, clics, conversiones de ventas y el impacto de la marca puede realmente
determinar la disparidad entre una estrategia de marketing exitosa y totalmente responsable
y una que simplemente agota los recursos de una empresa sin producir resultados
sustanciales. El potencial de las capacidades de medicion del marketing digital es realmente
extraordinario, ya que estas métricas ofrecen evidencia tangible de cualquier deficiencia o
falla dentro de un sistema o estrategia de marketing mucho antes de que todo el presupuesto

se agote por completo.
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Segun los conocimientos proporcionados por Mooney, los especialistas en
marketing digital poseen una amplia gama de métricas que pueden poseer y aprovechar en
su busqueda del éxito. Estos abarcan no solo las visitas al sitio y las visitas a la pagina, sino
que también abarcan patrones de compra, tasas de rebote, estadisticas de uso de dispositivos
moviles, seguimiento de eventos, la efectividad de las bdsquedas de palabras clave tanto
organicas como pagas, las fuentes de trafico de referencia, asi como la cantidad promedio de
tiempo invertido. en el sitio web, s6lo por nombrar algunos. Todas estas mediciones pueden
examinarse y evaluarse en distintos grados, dependiendo de si los esfuerzos de comunicacion
o marketing se distribuyen Unicamente a través de medios digitales. También se pueden
aprovechar en menor medida si se emplean componentes digitales como parte de un esfuerzo
de marketing més amplio y completo. Por el contrario, es posible que estas métricas no sean
accesibles en absoluto si uno dependiera unicamente de canales y medios tradicionales no
digitalizados para sus campafias de marketing (Wang, 2020).

Al aprovechar el potencial de las métricas y los analisis en el ambito del marketing
digital, las empresas y organizaciones pueden obtener informacién valiosa sobre la eficacia
de sus campafias. Armados con este conocimiento, pueden tomar decisiones informadas,
optimizar sus estrategias y asignar sus recursos de manera mas efectiva. La era de depender
de conjeturas y estimaciones imprecisas en marketing se esta desvaneciendo lentamente a
medida que los especialistas en marketing digital aprovechan el poder de métricas y analisis
integrales para tomar decisiones basadas en datos que conducen a un éxito rotundo.

2.2.6. Andlisis FODA del Marketing Digital en la Distribucién de Productos
Agroecologicos Post Pandemia COVID-19 en la Ciudad de Riobamba

Fortalezas:
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Creciente demanda de productos agroecoldgicos: La pandemia de COVID-19 ha
impulsado el interés por alimentos mas saludables y sostenibles, 1o que ha generado una
mayor demanda de productos agroecoldgicos.

Penetracion de internet y uso de redes sociales: La alta penetracion de internet y el
uso de redes sociales en Riobamba ofrecen una amplia plataforma para promocionar y
vender productos agroecologicos a traves del marketing digital.

Mayor conciencia sobre la importancia de la salud y el bienestar: La pandemia ha
aumentado la conciencia sobre la importancia de la salud y el bienestar, lo que puede ser un
factor motivador para la compra de productos agroecoldgicos.

Posibilidad de Ilegar a un publico objetivo mas amplio: El marketing digital permite
Ilegar a un publico objetivo mas amplio que los métodos tradicionales de marketing, como
la publicidad en medios impresos o la radio.

Reduccidn de costos: EI marketing digital puede ser una forma mas rentable de llegar
a los clientes potenciales que los métodos tradicionales de marketing.

Oportunidades:

Desarrollar estrategias de marketing digital especificas para el mercado de
Riobamba: Es importante comprender las necesidades y preferencias de los consumidores
de Riobamba para desarrollar estrategias de marketing digital efectivas.

Asociarse con otras empresas o entidades que venden productos agroecoldgicos: La
colaboracion con otras empresas o entidades puede ayudar a ampliar el alcance del marketing
digital y llegar a un pablico mas amplio.

Utilizar influencers de las redes sociales para promocionar productos
agroecoldgicos: Los influencers de las redes sociales pueden ser una herramienta eficaz para

Ilegar a un publico objetivo mas amplio y generar confianza en los productos agroecoldgicos.
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Crear contenido educativo sobre los beneficios de los productos agroecoldgicos:
Educar a los consumidores sobre los beneficios de los productos agroecologicos puede
ayudar a aumentar la demanda.

Aprovechar las plataformas de comercio electronico para vender productos
agroecoldgicos: Las plataformas de comercio electrénico pueden proporcionar un canal
conveniente para que los consumidores compren productos agroecol6gicos.

Debilidades:

Falta de conocimiento sobre marketing digital entre los productores de productos
agroecoldgicos: Muchos productores de productos agroecolégicos no tienen el conocimiento
0 la experiencia necesarios para implementar estrategias de marketing digital efectivas.

Limitado acceso a internet y tecnologia en algunas zonas rurales: La falta de acceso
a internet y tecnologia en algunas zonas rurales puede dificultar la comercializacién de
productos agroecoldgicos a través del marketing digital.

Competencia con productos convencionales: Los productos agroecoldgicos suelen
ser méas caros que los productos convencionales, lo que puede dificultar su competencia en
el mercado.

Dificultad para garantizar la calidad y frescura de los productos durante el transporte:
Garantizar la calidad y frescura de los productos agroecoldgicos durante el transporte puede
ser un desafio, especialmente para los productores que se encuentran en zonas alejadas de
los mercados.

Amenazas:

Cambios en las preferencias de los consumidores: Las preferencias de los
consumidores pueden cambiar rapidamente, lo que puede requerir que los productores de

productos agroecologicos adapten sus estrategias de marketing digital en consecuencia.
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Aumento de la competencia de otros productores de productos agroecoldgicos: A
medida que aumenta la demanda de productos agroecoldgicos, también aumenta la
competencia entre los productores, lo que puede dificultar destacarse en el mercado.

Cambios en las regulaciones gubernamentales: Los cambios en las regulaciones
gubernamentales pueden afectar la forma en que se comercializan y venden los productos
agroecoldgicos, lo que puede requerir que los productores adapten sus estrategias de
marketing digital.

Condiciones climaticas adversas: Las condiciones climaticas adversas pueden afectar
la produccion de productos agroecoldgicos, lo que puede dificultar su comercializacion y
venta.

Unidad 2: Productos Agroecoldgicos
2.2.7. Definicién

Los Productos Agroecoldgicos se definen como aquellos productos agricolas que se
cultivan y producen siguiendo los principios de la agroecologia, que busca la sostenibilidad
ambiental y social. Estos productos se caracterizan por no utilizar quimicos sintéticos,
promover la biodiversidad, respetar los ciclos naturales y fomentar la equidad en las
relaciones humanas y con la naturaleza.

El concepto de Productos Agroecoldgicos se basa en la integracion de practicas
agricolas tradicionales con conocimientos cientificos actuales para lograr sistemas de
produccion sostenibles que sean capaces de hacer frente a los desafios ambientales y
alimentarios de nuestro tiempo. Entre los principios fundamentales de la agroecologia
aplicados a estos productos destacan la diversificacion de cultivos, el uso eficiente de los
recursos naturales, la proteccion del suelo y la promocion de la autonomia de los agricultores
mediante la implementacion de practicas que fomenten la resiliencia y la adaptabilidad de

los sistemas agricolas (Estrada & Fernandeza2021).
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La diversificacion de cultivos es un componente fundamental de la agroecologia, ya
que permite aumentar la diversidad y la resiliencia de los sistemas agricolas. Esto implica
cultivar una variedad de especies vegetales en lugar de depender de un solo cultivo, lo que
ayuda a evitar la propagacion de plagas y enfermedades y promueve la salud del suelo
(Calderin et al.2024). Ademas de la diversificacion de cultivos, los productos agroecolégicos
también se caracterizan por el uso eficiente de los recursos naturales. Esto implica utilizar
de manera responsable y sostenible los recursos disponibles, como el agua y la energia,
minimizando el uso de insumos quimicos y utilizando practicas de conservacion del suelo,
como el compostaje y la rotacion de cultivos.

La proteccion del suelo es otro principio fundamental de la agroecologia aplicado a
los productos agroecoldgicos. El suelo es uno de los recursos mas importantes para la
produccién de alimentos, ya que proporciona los nutrientes necesarios para el crecimiento
de las plantas. Por lo tanto, es crucial mantener la salud del suelo mediante précticas de
conservacién, como la agricultura de conservacion y el manejo adecuado de los residuos
agricolas (Ramirez-Suérez et al.2024).

Por ultimo, los productos agroecoldgicos también promueven la autonomia de los
agricultores al fomentar practicas participativas y comunitarias. Esto implica la promocion
de la colaboracién y el intercambio de conocimientos entre los agricultores, asi como el
fomento de sistemas de comercializacion justos y transparentes que valoren el trabajo y el
esfuerzo de los productores.

En resumen, los productos agroecoldgicos se basan en principios fundamentales de
la agroecologia que buscan lograr sistemas de produccion sostenibles a través de la
integracion de practicas agricolas tradicionales y conocimientos cientificos actuales. Estos
principios incluyen la diversificacion de cultivos, el uso eficiente de los recursos naturales,

la proteccion del suelo y la promocién de la autonomia de los agricultores. Al adoptar
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productos agroecoldgicos, contribuimos a la construccion de un sistema alimentario mas
justo, saludable y sostenible para todos.
2.2.8. Caracteristicas

Los productos agroecologicos se caracterizan por ser cultivados siguiendo practicas
amigables con el medio ambiente, sin el uso de agroquimicos que puedan afectar la
biodiversidad. Ademaés, su produccién se realiza de manera sostenible, conservando los
recursos naturales y promoviendo la biodiversidad en los ecosistemas agricolas. Esto implica
que se utilizan técnicas de agricultura organica, como el uso de abonos naturales y el control
bioldgico de plagas, en lugar de fertilizantes artificiales y pesticidas quimicos (Vera Cedefio,
2024).

También se prioriza la diversidad de cultivos y la rotacién de cultivos para mantener
la salud del suelo y prevenir la erosion. Las practicas agroecologicas buscan restaurar y
fortalecer los ecosistemas agricolas, promoviendo la salud del suelo, el agua y el aire, asi
como la conservacion de la biodiversidad. Ademas, fomentan la participacion comunitaria
en la produccion de alimentos, promoviendo la agricultura local y la soberania alimentaria.
En resumen, los productos agroecolégicos son una alternativa sustentable y saludable para
la produccién de alimentos, que contribuyen a la proteccion del medio ambiente y a la
preservacion de la biodiversidad.
2.2.9. Agroecologia en el Ecuador

La agroecologia en Ecuador ha tenido un desarrollo significativo a lo largo de los
afnos, marcado por un enfoque en la agricultura sostenible y respetuosa con el medio
ambiente que busca promover practicas agroecoldgicas para mejorar la produccion de
alimentos de forma natural y sin dafiar los recursos naturales existentes en el pais. En este

sentido, diversas organizaciones y comunidades han trabajado en conjunto para impulsar y
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generar conciencia sobre la importancia de adoptar enfoques agroecologicos en el ambito
agricola (Vera, 2024).

Estas précticas agroecoldgicas se basan en principios y técnicas que buscan
aprovechar de manera eficiente los recursos naturales disponibles y promover la
conservacion de la biodiversidad. Ademas, la agroecologia tiene como objetivo principal
fortalecer la soberania alimentaria de las comunidades rurales, garantizando el acceso a
alimentos saludables y nutritivos para todos los habitantes del pais.

En este contexto, la implementacion de politicas publicas ha sido fundamental para
impulsar la agroecologia en Ecuador. Estas politicas han promovido la creacion de redes de
productores agroecoldgicos, facilitando el intercambio de conocimientos y experiencias
entre los agricultores. Asimismo, se ha incentivado la formacion de cooperativas y
asociaciones que permiten fortalecer la comercializacion de los productos agroecoldgicos,
promoviendo asi una economia local y solidaria (Vera, 2024).

Ademéas de los beneficios ambientales y sociales, la agroecologia también
proporciona una alternativa econdémica viable para los pequefios productores agricolas. Al
adoptar préacticas agroecoldgicas, se reducen los costos de produccion al disminuir la
dependencia de insumos externos, como agroguimicos y fertilizantes sintéticos. Esto no solo
reduce los impactos negativos en el medio ambiente, sino que también puede aumentar los
ingresos de los agricultores al obtener precios justos por sus productos.

2.2.10. Ventas de productos agroecoldgicos en la ciudad de Riobamba

Riobamba, es una ciudad ubicada en la regidon andina de Ecuador, ha experimentado
un asombroso crecimiento y desarrollo en lo que respecta a la venta de productos
agroecoldgicos en los Gltimos afios. Este notorio avance se debe, en gran medida, a la
creciente conciencia y preocupacion de los consumidores acerca de la importancia de

deleitarse con alimentos saludables, nutritivos y, sobre todo, sostenibles para el planeta.
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Los apasionados productores locales de Riobamba no han dudado en ir mas alla de
los limites convencionales, enriqueciendo su oferta de una manera extraordinaria. Ahora,
ademas de ofrecer una amplia variedad de exquisitas frutas y verduras organicas que
desbordan frescura y sabor, también presentan una seleccion de lacteos y carnes provenientes
de practicas agricolas y ganaderas responsables con el medio ambiente.

Esta emocionante transformacion ha capturado la atencion de un segmento de la
poblacién realmente consciente y preocupado por su bienestar. Aquellas personas que
valoran la calidad y la procedencia de los alimentos que consumen encuentran en los
productos agroecoldgicos de Riobamba un verdadero tesoro para su salud y la de sus seres
queridos. Cada bocado se convierte en un deleite tanto para el paladar como para la
conciencia, ya que se sabe que esos alimentos fueron cultivados y preparados siguiendo
practicas respetuosas con el entorno natural.

El mercado de productos agroecoldgicos en Riobamba se caracteriza por la presencia
de pequefios productores locales que se han organizado en asociaciones para comercializar
sus productos de manera conjunta. Los consumidores riobambefios muestran una creciente
preferencia por los productos agroecoldgicos, especialmente aquellos que cuentan con
certificaciones de calidad y sostenibilidad. Sin embargo, aln existen desafios en términos de
la distribucion y la visibilidad de estos productos en los canales de venta tradicionales, lo
gue limita su acceso a un publico mas amplio.

Para abordar este desafio, es importante fortalecer la colaboracion entre los
productores agroecoldgicos y los actores de la cadena de suministro. Se deben establecer
alianzas estratégicas con supermercados, restaurantes y otros establecimientos de comida
para aumentar la visibilidad y disponibilidad de los productos agroecoldgicos. Ademas, se
pueden desarrollar programas de fomento y promocién de la agricultura sostenible para

educar a los consumidores sobre los beneficios de elegir productos agroecoldgicos.
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Para mejorar la distribucion de los productos agroecoldgicos, se pueden implementar
sistemas de entrega a domicilio y puntos de venta moviles en diferentes areas de la ciudad.
Esto permitiria que los consumidores accedan a los productos sin tener que desplazarse
largas distancias. Asimismo, es importante impulsar la creacion de mercados y ferias
agroecoldgicas en lugares estratégicos de la ciudad, donde los productores puedan exhibir y
vender directamente sus productos.

Otro aspecto para considerar es la mejora de la informacion y etiquetado de los
productos agroecoldgicos. Es fundamental proporcionar informacién clara y precisa sobre
las certificaciones de calidad y sostenibilidad de los productos, de modo que los
consumidores puedan tomar decisiones informadas al comprar. Ademas, se pueden
desarrollar campafias de concientizacion y promociéon para destacar los beneficios
ambientales, sociales y econdmicos de consumir productos agroecoldgicos.

Unidad 3: COVID-19
2.2.11. Definicion

El virus SARS-CoV-2, también conocido como coronavirus, pertenece a la familia
de los virus coronaviricos, que tienen la capacidad de infectar tanto a seres humanos como a
animales. Segun diversos estudios cientificos, se cree que este virus tiene su origen en los
murciélagos, aunque también se ha sugerido la posibilidad de que haya sido transmitido a
través de otro animal intermedio (Gaviria & Martin, 2023).

Desde su aparicion, el virus ha demostrado tener una alta capacidad de propagacion,
lo que ha dificultado su control y ha llevado a una rapida expansion a nivel mundial. Una de
las particularidades de este virus es que puede ser transmitido por personas asintomaticas, es
decir, personas que no presentan sintomas pero que igualmente pueden contagiar a otros

(Cruz etal., 2021).
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Esta caracteristica ha representado un gran desafio para las autoridades sanitarias, ya
que dificulta la identificacion y el control de la cadena de transmision. Ademas, el virus
puede causar una enfermedad Ilamada COVID-19, que en algunos casos puede ser grave e
incluso mortal. Por lo tanto, es de vital importancia tomar medidas preventivas como el
lavado de manos, el uso de mascarillas y el distanciamiento social para reducir la
propagacion del virus.

2.2.12. El Covid-19 en la Ciudad de Riobamba

Hasta la fecha, la Ciudad de Riobamba ha reportado un numero considerable de
casos confirmados de COVID-19, lo que ha generado preocupacion en la poblacion. En
respuesta a esta situacion critica y alarmante, se han establecido rigurosas y estrictas medidas
de prevencion con el objetivo de salvaguardar la salud y el bienestar de todos los habitantes.
Entre estas medidas destacan acciones contundentes como la desinfeccién meticulosa y
exhaustiva de todos los espacios publicos con productos altamente efectivos y probados
cientificamente contra el virus. Asimismo, se estan llevando a cabo poderosas y exitosas
campafas de concientizacion en todos los rincones de la ciudad, enfocadas especificamente
en educar y promover el lavado de manos constante y adecuado, asi como la inmejorable
importancia del uso inquebrantable de mascarillas de alta calidad.

De igual manera, paralelamente a estas estrategias preventivas, se ha enfatizado de
manera incansable y determinada la necesidad de llevar a cabo una vacunacién masiva, con
el objetivo primordial de mitigar y frenar eficazmente la propagacion del virus en cada rincon
de la zona geografica en cuestion.

2.2.13. El Covid-19 y la Economia Agricola

La pandemia del COVID-19 ha tenido un impacto significativo en la economia

agricola de Riobamba, afectando la cadena de suministro, la comercializacion de productos

y la disponibilidad de mano de obra. Los agricultores se han enfrentado a dificultades para
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obtener insumos, realizar la cosecha y distribuir sus productos, lo que ha llevado a pérdidas
econdmicas. Ademas, la disminucion en la demanda de productos agricolas ha provocado
una caida en los precios, afectando ain mas los ingresos de los agricultores locales.

Uno de los principales inconvenientes que ha surgido a raiz de esta crisis sanitaria es
la interrupcion de las cadenas de suministro. La imposibilidad de trasladar los productos
agricolas de un lugar a otro ha generado una disminucion en la circulacion de alimentos
frescos y saludables. Esta falta de flujo de productos agricolas ha afectado negativamente
tanto a los agricultores como a los consumidores riobambefios (Ihle et al., 2020).

Ademas, la escasez de mano de obra ha sido otro factor determinante en la reduccion
de la produccion agricola. Debido a las restricciones impuestas por las autoridades y las
preocupaciones en torno a la salud, muchos trabajadores agricolas se han visto
imposibilitados de desempefiar sus labores habituales en el campo. Esta falta de mano de
obra ha llevado a una disminucion en la cantidad de cultivos plantados y recolectados, lo que
ha impactado directamente en la oferta de alimentos en la region.

Asimismo, los agricultores también han enfrentado dificultades para acceder a
insumos agricolas esenciales para su labor diaria. Las restricciones de movilidad y el cierre
de establecimientos comerciales han dificultado la adquisicion de fertilizantes, semillas y
otros productos necesarios para el desarrollo de sus cultivos. Esta situacién ha llevado a
muchos agricultores a tener que recurrir a alternativas menos eficientes y de menor calidad,
lo que ha afectado negativamente la productividad y la rentabilidad de sus tierras (Thilmany
et al.2021).

Lamentablemente, estos retos y obstaculos han llevado a muchos agricultores a tomar
decisiones dificiles y dolorosas. La falta de recursos y la imposibilidad de comercializar sus
productos ha llevado a algunos agricultores a reducir sus cultivos o incluso a abandonar sus

tierras. Esta situacion es especialmente preocupante, ya que no solo implica una pérdida
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econdmica para los agricultores y sus familias, sino que también ha generado un

desequilibrio en el mercado alimentario de la region.
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3. Metodologia
3.1.  Método de la Investigacion

Segun Hernandez et al. (2019) el método hipotético deductivo, propuesto por
Hernandez et al. (2019), se presenta como una metodologia rigurosa y sistematica para
abordar investigaciones en el ambito del marketing digital de productos agroecoldgicos. Este
método se basé en la formulacion de hipotesis, la deduccion de predicciones a partir de estas
hipotesis y la posterior contrastacion de dichas predicciones con datos empiricos. El
marketing digital se ha convertido en una herramienta fundamental para la venta de
productos agroecologicos, permitiendo a los productores y comercializadores llegar a un
publico mas amplio y conectar con consumidores conscientes de la importancia de una
alimentacion saludable y sostenible. En este contexto, la investigacion cientifica juega un
papel crucial para comprender las estrategias y tacticas mas efectivas para comercializar
estos productos de manera exitosa.
3.2.  Enfoque de la Investigacion

La investigacién bajo el enfoque cualitativo se denomina asi porque utiliza palabras,
textos, discursos, dibujos, graficos e imagenes, en ese sentido estudia diferentes objetos para
comprender la vida social del objeto de estudio. Ademas, esta se sustenta en evidencias que
se orientan mas hacia la descripcién profunda del fenémeno con la finalidad de comprender
y explicar por medio de métodos y técnicas derivadas de sus concepciones y fundamentos
epistémicos (Sanchez Flores, 2019).
3.3.  Disefio de la Investigacion

Por el disefio de investigacion esta fue descriptiva documental, ya que permitio
observar la realidad de la poblacion que es objeto de estudio y relatar la informacion
obtenida; ademas se manejé una investigacién documental debido a que se realizé una

recopilacién bibliogréafica de articulos cientificos, libros e investigaciones previas, para
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poder sentar las bases tedricas del presente trabajo. Por ltimo, se manejé un disefio no
experimental, debido a que no se manipula ninguna de las variables de estudio.
3.4.  Tipo de Investigacion
3.4.1. Por el Lugar

De campo. La investigacion de campo, también conocida como trabajo de campo, es
un método de recoleccion de datos que se realiza directamente en el lugar donde ocurre el
fendmeno de estudio. En el contexto del marketing digital de productos agroecoldgicos, la
investigacion de campo implica la interaccion directa con consumidores, productores,
distribuidores y otros actores relevantes del sector.
3.4.2. Por el Tiempo

La investigacion transversal, también conocida como estudio transversal o estudio de
corte transversal, es un tipo de investigacion descriptiva que se realiza en un momento
determinado del tiempo para analizar las relaciones o diferencias que existen entre variables
en una poblacion o muestra especifica. En el contexto del marketing digital de productos
agroecoldgicos, la investigacion transversal permitio obtener una instantanea de la situacion
actual del mercado, las estrategias de marketing que se estdn implementando y las
preferencias de los consumidores.
3.4.3. Por el Nivel de Profundidad de los Datos

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de
personas, grupos o cualquier otro fenOmeno que sea sometido a analisis, miden y evaltan
diversos aspectos del fendmeno a investigar (Hernandez et al., 2019). En este caso la
investigacion es descriptiva ya que se centré en medir con la mayor precision posible para

analizar las variables que han sido ya estudiadas.
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35.  Poblaciony Muestra
3.5.1. Poblacion

La poblacion es un conjunto de individuos del mismo grupo o especie que ocupan un
determinado espacio geografico. Para la presente investigacion, la poblacion determinada son
los 32 productores de productos agroecologicos de la ciudad de Riobamba.
3.5.2. Muestra

La muestra comprende los 32 productores de productos agroecol6gicos
pertenecientes a ferias y fundaciones en la ciudad de Riobamba, por lo que se realiza un
censo.
3.6.  Técnicas e Instrumentos Para Recoleccion de Datos

El procesamiento de la informacidn se realiza por medio de la recopilacion de datos,
los mismos que son obtenidos por medio del instrumento presentado en la investigacion. El
instrumento del cuestionario nos permitira encontrar omisiones y errores durante el proceso
de la verificacion de datos.
3.7. Procedimiento Para el Analisis e Interpretacion de Resultados

Para procesar los datos obtenidos de los instrumentos se realiz6 los siguientes pasos:

Crear el instrumento de recoleccion de datos: después de haber analizado el marco
tedrico y metodologico se procedié a crear el instrumento de recoleccién de datos.

Recolectar la informacion: después del disefio y validacion de instrumentos, se
procede a aplicar el instrumento en un tiempo determinado de la investigacién, a través de
google forms.

Tabular la informacion: una vez obtenido los datos se procede a ingresarlos en tablas

de doble entrada, para esto se utilizo el programa Excel.
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Analizar e interpretar los datos obtenidos: para este paso se utiliza el programa
informético SPSS, con el cual se realizd un anélisis descriptivo y la comprobacién de la

hipotesis.
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4. Analisis y Discusion De Resultados
41. Anélisis Variable 1: Marketing Digital

Dentro de esta investigacion el analisis partira de la utilizacion de la herramienta
SPSS, que permitira realizar la interpretacion por medio de tablas y gréaficos de los resultados
obtenidos en base a las variables e hipdtesis de estudio planteadas. Los resultados obtenidos
de la encuesta aplicada a los 32 productores arrojan informacion sobre la influencia del
Marketing Digital en las ventas de productos agroecoldgicos durante la pandemia Covid-19.
En esta seccion consta el analisis e interpretacion de los resultados, la verificacion de la
hipdtesis a través del SPSS, el mas importante mecanismo para procesar los datos tabulados
por medio de la encuesta aplicada, luego se procedié a tabular los resultados mediante la
estadistica descriptiva que es la fuente principal para el analisis de los datos obtenidos los
mMisSmos que se convertiran en porcentajes para su respectiva interpretacion.
4.2.  Interpretacion de Datos

Para obtener la informacion, se utilizd la recoleccion de datos mediante un
cuestionario que fue aplicado a la poblacion en estudio con una muestra de 32 personas, la
misma que permitid recoger la informacion necesaria para posteriormente realizar el analisis
e interpretacion del problema objeto de estudio.
43.  Interpretacion de los Resultados de la Encuesta

La informacion presentada indica los resultados de la encuesta aplicada a 32 personas
que forman parte de la muestra de la investigacion; de las cuales 26 son femeninos y 6
masculinos; las cuales se encuentran en 5 rangos de edad, de 18 a 29 afios se tiene a 4
personas, de 30 a 35 afios se tiene a 8 personas, de 36 a 40 afios se encuentran 3 personas,

de 41 a 45 afios se encuentran 9 personas y de 46 a 50 afios se encuentran 8 personas.
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Tabla1.
Tabla cruzada de productos agroecoldgicos y el marketing digital

Conocimiento marketing digital

Si No Total

Productos agroecologicos Negocio propio 7 2 9
Mercados ciudad 2 2 4

Fundaciones 6 2 8

MAGARP feria 5 1 6

Feria plaza libre 5 0 5

Total 25 7 32

Analisis e interpretacion

La mayoria de los encuestados (80%) tienen conocimientos de marketing digital, casi
todos (96%) utilizan dispositivos electronicos, redes sociales e internet. Sin embargo, solo el
40% de los encuestados utiliza actualmente las redes sociales para vender sus productos. En
cuanto a la percepcion sobre el uso de redes sociales para la venta de productos
agroecolégicos la mayoria de los encuestados (88%) considera que el uso de las redes
sociales para las ventas de productos agroecoldgicos seria muy bueno o bueno, casi todos
(96%) estan de acuerdo o muy de acuerdo en gue el uso de medios digitales es beneficioso
para mejorar la economia de los productores de productos agroecoldgicos.

Por otro lado, el uso actual de las redes sociales para la venta en cuanto a la frecuencia
con la que los clientes contactan para comprar a través de redes sociales varia; siempre: 20%,
A veces: 56%, Casi nunca: 16% y Nunca: 8%. Por otro lado, la mayoria
(88%) considera que la acogida de sus productos en las redes sociales es muy buena o buena.
Ademas, el interés en aumentar las ventas a través del marketing digital en casi todos los
encuestados (96%) les gustaria que sus productos tuvieran mayor acogida con el uso de

estrategias de marketing digital.
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Existe una gran oportunidad para que los productores de productos agroecologicos
utilicen las redes sociales y el marketing digital para aumentar sus ventas. La mayoria de los
productores ya estan familiarizados con estas herramientas y reconocen su potencial. Se
necesita mas apoyo y capacitacion para ayudar a los productores a implementar estrategias
de marketing digital efectivas.

Las respuestas a estas preguntas varian mucho de un productor a otro. Es importante
tener en cuenta las necesidades y circunstancias especificas de cada productor al desarrollar
estrategias de marketing digital. El éxito en el marketing digital requiere tiempo, esfuerzo y
dedicacion. Los productores deben estar dispuestos a invertir en estas actividades para
obtener resultados a largo plazo. Es importante utilizar las redes sociales y el marketing
digital de manera auténtica y transparente. Los consumidores valoran la honestidad y la

conexién con las marcas.

Tabla 2.
Tabla cruzada de productos agroecoldgicos y el marketing digital
Preguntas Si No Tal vez
¢Utiliza usted redes sociales e internet
para la venta de sus productos? 50% 31.3% 18.8%

¢Supone usted que el consumo de
productos agroecoldgicos es
beneficioso para quienes los consumen? 100% 0%

¢Le gustaria que sus productos tengan
mayor acogida con el uso de estrategias de
Marketing Digital? 100% 0%

Analisis e interpretacion
La mitad de los encuestados ya utilizan las redes sociales e internet para vender sus
productos agroecologicos. Esto indica una creciente adopcion de las herramientas digitales

por parte de este sector. Sin embargo, un 31.3% aun no las utiliza, lo que representa una
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oportunidad para ampliar el alcance del marketing digital en este &mbito. El 18.8% que
responde tal vez sugiere que estan considerando o experimentando con la venta online, pero
aun no han tomado una decision definitiva.

La totalidad de los encuestados estd de acuerdo en que el consumo de productos
agroecoldgicos es beneficioso para la salud. Esto refleja una creciente conciencia sobre los
beneficios de una alimentacion saludable y sostenible.

Todos los encuestados expresan interés en aumentar la visibilidad y las ventas de sus
productos agroecoldgicos mediante estrategias de marketing digital. Esto confirma la
necesidad y la receptividad hacia este tipo de herramientas.

Existe un gran potencial para el marketing digital en el sector de productos
agroecoldgicos, ya que hay una demanda creciente de estos productos y una disposicion por
parte de los productores para utilizar herramientas digitales. Se deben desarrollar e
implementar estrategias de marketing digital especificas para este sector, teniendo en cuenta
las caracteristicas de los productos, el publico objetivo y las plataformas digitales mas
adecuadas. Es importante capacitar a los productores agroecolégicos en el uso de
herramientas digitales y en la creacion de contenido efectivo para sus canales online. Se
recomienda fomentar la colaboracidn entre productores, organizaciones de apoyo y expertos
en marketing digital para potenciar el uso estratégico de estas herramientas en el sector
agroecoldgico

Consecutivamente, se mostrara la interrelacion que tienen las variables a través de

las tablas de contingencia o tablas cruzadas.
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Tabla 3. Tabla cruzada marketing digital y uso de redes sociales

¢Considera
usted que
s los
¢Posee usted usted redes conclumo de . %e Ida d
conocimientos  dispositivos  socialese productos g.u ba be
sobre electronicos,  internet 160i 10bamba - ot
Marketing redes para la 22?:5;?3::5: le b_rmc!qn
Digital? sociales e venta de : la difusion
internet? sus para quienes necesaria
productos? losconsumen?  parala
venta de
sus
productos?
El Si 25 30 16 32 6 93
marketing No 7 2 10 0 26 19
digital y el
uso de Tal
redes vez 6 6
sociales

Anélisis e interpretacion

Necesidad de capacitacion en marketing digital: Si bien la mayoria de los
encuestados utiliza dispositivos electronicos, redes sociales e internet, existe una brecha

significativa en cuanto a los conocimientos sobre marketing digital. Esto limita su potencial

para aprovechar estas herramientas para la venta de sus productos.

Oportunidad para el marketing digital: A pesar de la baja utilizacion actual, hay
una clara disposicion por parte de los productores a utilizar las redes sociales e internet para

vender sus productos. Esto indica una oportunidad para implementar estrategias de

marketing digital efectivas en este sector.

Percepcion positiva de los productos agroecologicos: La totalidad de los

encuestados reconoce los beneficios del consumo de productos agroecolégicos para la salud.

Esto facilita la promocidn y venta de estos productos a traves de canales digitales.
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Insuficiente difusion en mercados locales: La mayoria de los productores no

considera que los mercados de Riobamba les brinden la difusion necesaria para vender sus

productos. Esto sugiere la necesidad de explorar alternativas de comercializacion online y

estrategias de marketing digital para llegar a un publico mas amplio.

Tabla 4. Tabla cruzada marketing digital y la venta de productos

¢Con qué
(;Considera frecuencia
¢Coémo .y ustedqueeluso  Sus
Considera considera ¢Como de medios  clientesse
usted que el ysted el LCJZ'?eS(deeLZSes digitales contactan
uso de redes  acogimiento q I 6 para
sociales para  quetienen sus i o beneficioso adquirir Total
la venta de productosen | para me,JorarIa sus
productos los por da economia productos
agroecoldgicos Consumciidoges ZS;‘ ta de . de . por medio
i or medio de roductores de
e IF')edes sociales? productos? grod uctos & re
agroecol6gicos?  des
sociales?
muy 27 23 12 3 2 67
Marketing gzggg 4 5 20 27 6 62
digitaly la i
venta de o, 1 4 2 18 25
productos ni
malo

Anélisis e interpretacion

Percepcion positiva del potencial de las redes sociales: A pesar de que la mayoria

de los encuestados no utiliza actualmente las redes sociales para vender sus productos, hay

una percepcién positiva sobre su potencial para mejorar las ventas y el acogimiento de los

productos agroecoldgicos.

Necesidad de mejorar la gestion de redes sociales: Si bien algunos productores

reportan un buen acogimiento en redes sociales, la mayoria ain no ha logrado resultados

optimos. Esto sugiere la necesidad de fortalecer las estrategias de marketing digital y la

gestion de las redes sociales para mejorar la visibilidad y las ventas.
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Rentabilidad variable de las ventas online: La percepcion sobre la utilidad de las
ventas online es variada, con algunos productores que la consideran muy buena o buena, y
otros que la califican como regular o mala. Esto indica que la rentabilidad de las ventas
online depende de diversos factores, como la estrategia implementada, la calidad del
producto y la demanda del mercado.

Reconocimiento del impacto positivo de los medios digitales: La gran mayoria de
los encuestados esta de acuerdo en que el uso de medios digitales puede ser beneficioso para
mejorar la economia de los productores agroecoldgicos. Esto resalta la importancia de
continuar impulsando la adopcién y el uso efectivo de estas herramientas en el sector.

Baja frecuencia de contacto a través de redes sociales: La mayoria de los
productores no recibe con frecuencia contactos de clientes para adquirir productos a través
de redes sociales. Esto evidencia la necesidad de potenciar las estrategias de marketing
digital para generar mayor interaccién y conversiones en las plataformas online

4.4.  Resultados de la Encuesta Aplicada a los Productores de Productos
Agroecologicos de la Ciudad de Riobamba

Tabla 5. ;Utiliza usted redes sociales e internet para la venta de sus productos?

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 16 50%
NO 10 31.3%
TALVEZ 6 18.8%
TOTAL 32 100%

Analisis e interpretacion

Los encuestados con respecto al uso de redes sociales e internet para la venta de sus
productos mencionan un 50% que si, un 31.3% no y un 18.8% tal vez, de tal forma se
entiende que el porcentaje con mayor afinidad es el 50% quienes si utilizan estos medios

para vender sus productos.
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Tabla 6. Considera usted que el uso de redes sociales para la venta de productos
agroecoldgicos seria

INDICADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
MUY BUENO 27 84.4%
BUENO 4 12.5%
NI BUENO NI MALO 1 3.1%
TOTAL 32 100%

Anélisis e interpretacion

El 84% de los encuestados considera que el uso de redes sociales para la venta de
productos agroecoldgicos seria muy bueno, mientras que el 12.5% estima que seria bueno y
un 3.1% menciona que no seria ni bueno ni malo, es decir el mayor porcentaje de encuestados
considera que esta iniciativa tendria buena acogida.

Tabla 7. ¢Considera usted que el uso de medios digitales es beneficioso para mejorar la
economia de productores de productos agroecoldgicos?

INDICADOR FRECUENCIA
PORCENTAJE
MUY DE ACUERDO 27 84.4%
DE ACUERDO 3 94.4%
NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 2 6.3%
EN DESACUERDO 0 0%
MUY EN DESACUERDO 0 0%
TOTAL 32 100%

Analisis e interpretacion

El 84.4% de los encuestados estd muy de acuerdo acerca de que el uso de medios
digitales es beneficioso para mejorar la economia de productores de productos
agroecoldgicos, el 9.4% esta de acuerdo y un 6.3% se encuentra ni en acuerdo ni en

desacuerdo, es decir la mayoria esta de acuerdo con la pregunta de encuesta.
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45.  Comprobacion de la Hipotesis

Segun Isern y Soler (1998) la hipdtesis es la composicion de dos 0 mas variables que
intenta realizar un acercamiento a la realidad para la resolucién de una problematica. Al
obtener dos variables categoricas importantes en el estudio de la influencia del marketing
digital en las ventas de los productos agroecoldgicos después de la pandemia COVID-19,
mediante la prueba chi cuadrado se comprobara si existe una relacion entre estas dos
variables en estudio.

La prueba chi cuadrado puede ser aplicada al proyecto porque no cumple normalidad
y esta dentro de las pruebas no paramétricas.

Tabla 8. Variables

Variable Dependiente Variable analizada
Ventas de Productos Agroecoldgicos ¢ Cuénto tiempo lleva produciendo productos
agroecoldgicos?
Variable Independiente Variables analizadas
Marketing Digital ¢ Utiliza usted dispositivos electronicos, redes

sociales e internet?
¢ Posee usted conocimientos sobre Marketing
Digital?

* Nivel de significancia
o= 0,05
» Estadistico de Prueba
Prueba de Chi Cuadrado

Formula
X2=Y (f-ft)2 /1t

F = frecuencia tedrica Observada

Ft = frecuencia tedrica Esperada

* Regla de Decision
* Sip—value >valor x No serechaza Ho

* Sip—value <wvalor «x Serechaza Ho
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Tabla 9. Prueba de Chi Cuadrado
Valor df Significacion asintotica (bilateral)

Chi cuadrado de Pearson 3.393 4 0.494
Razo6n de verosimilitud 4137 4 0.388
Asociacion lineal por lineal 1188 1 0.276
N de casos validos 32

Nota. 8 casillas (80%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es 0.88. Datos
SPSS

Ho: El marqueting digital no influye positivamente en las ventas de productos

agroecologicos

Hi: Elmarqueting digital influye positivamente en las ventas de productos

agroecologicos
0 Si 0,494 > 0,05 Noserechaza Ho

Con un valor p mayor al nivel de significancia, es decir que existe suficiente
evidencia para no rechazar la Hipotesis nula, entonces, el Marketing Digital no influye
positivamente en las ventas de productos agroecoldgicos Post Pandemia COVID-19
Riobamba. Y se comprueba que no existe asociacion estadisticamente significativa entre las

variables en estudio

5. Conclusiones y Recomendaciones
5.1. Conclusiones

Tras analizar detenidamente las estrategias digitales utilizadas por los comerciantes
de productos agroecologicos en Riobamba durante la pandemia, se ha podido evidenciar de
manera contundente la importancia crucial de mantener y aumentar las ventas a través de la

presencia online; através de: Creacion de sitios web y tiendas en linea, Uso de redes sociales,
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Implementacion de campafias de marketing por correo electrénico y Desarrollo de
aplicaciones moviles.

Mediante el analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se
ha demostrado que las oportunidades de crecimiento en la distribucién después de la
pandemia son realmente significativas. En general, el marketing digital ofrece una gran
oportunidad para que los comerciantes de productos agroecoldgicos en Riobamba aumenten
sus ventas y lleguen a un publico mas amplio. Sin embargo, es importante que los
comerciantes desarrollen estrategias de marketing digital efectivas y que comprendan las
necesidades y preferencias de sus clientes objetivo.

Ademéas de las conclusiones anteriores, también es importante destacar que la
pandemia de COVID-19 ha acelerado la adopcion del comercio electronico en Ecuador. Esta
tendencia es probable que continle en el futuro, lo que presenta una oportunidad significativa
para los comerciantes de productos agroecoldgicos que venden sus productos en linea.
Finalmente, es importante recordar que el éxito del marketing digital depende de una
variedad de factores, incluyendo la calidad del producto, el precio, la atencién al cliente y la
estrategia de marketing. Los comerciantes de productos agroecoldgicos que se centren en
estos factores tendran mas probabilidades de tener éxito en el mercado en linea.

5.2. Recomendaciones

En general, el marketing digital ofrece una gran oportunidad para que los
comerciantes de productos agroecoldgicos en Riobamba aumenten sus ventas y lleguen a un
publico mas amplio. Sin embargo, es importante que los comerciantes desarrollen estrategias
de marketing digital efectivas y que comprendan las necesidades y preferencias de sus

clientes objetivo.
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Se recomienda a los comerciantes implementar estrategias de marketing digital
enfocadas en la visibilidad en redes sociales y la optimizacion de la experiencia de compra
online.

Establecer una relacion cercana y de confianza con cada cliente genera un impacto
positivo en la venta de productos agroecoldgicos en Riobamba. Asimismo, la colaboracion
con influenciadores locales puede llegar a ser una estrategia muy efectiva para promocionar

y potenciar ain més la venta de estos productos.
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Anexo 1. Cuestionario
Universidad Nacional de Chimborazo
Facultad de Ciencias Politicas Y Administrativas
Carrera de Ingenieria Comercial

La presente encuesta tiene como finalidad recoger informacion acerca de la relacion existente entre
el Marketing Digital y la venta de productos agroecologicos post pandemia Covid-19 en la ciudad
de Riobamba. Por lo que solicito comedidamente marcar con una X en la alternativa que usted
considere la més acertada.

Recuerde que la informacién es confidencial

1.- Datos Personales

1.1 Género: Masculino () Femenino ()

1.2 Edad:

18-29( ) 30-35( ) 36-40( ) 41-45 ( ) 46-50 ( )

1.3 Instruccion

Nivel Primario ()  Nivel Secundario ()  Nivel Universitario( )  Ninguno ()

2. Estudio de las variables

2.1 ¢Posee usted conocimientos sobre Marketing Digital?

a) Si ()
b) No( )
2.2 ¢ Utiliza usted dispositivos electronicos, redes sociales e internet?
a) Si ()
b) No( )

2.3 ¢ Utiliza usted redes sociales e internet para la venta de sus productos?
a) Si ()
b) No ()
c) Talvez ( )

2.4 ; Como considera usted que seria el uso de redes sociales para la venta de productos
agroecologicos?

a) Muy bueno ( )
b) Bueno ( )
c) Nibuenonimalo ( )
d) Malo ( )
e) Muy malo ( )

2.5 ¢ Considera usted que el uso de medios digitales es beneficioso para mejorar la
economia de productores de productos agroecolégicos?

a) Muy de acuerdo ()

b) De acuerdo ()

¢) Ni en acuerdo ni en desacuerdo ()
d) En desacuerdo ()
e) Muy en desacuerdo ()

2.6 ¢Supone usted que el consumo de productos agroecoldgicos es beneficioso para quienes
los consumen?

a) Si ()

b) No( )

2.7 ¢ Cuénto tiempo lleva produciendo los productos agroecoldgicos?
a) 1-6 meses
b) 7 — 12 meses
c) 1lafio
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d) 2 afos en adelante

2.8 ¢ DOnde generalmente vende sus productos agroecolégicos?
a) FeriaPlaza Vida
b) Mercados de la ciudad
c) Negocio propio
d) Por internet

2.9 ¢ Como considera usted el acogimiento que tienen sus productos en los consumidores?
a) Muy bueno ()

b) Bueno ( )
c) Nibuenonimalo ( )
d) Malo ( )
e) Muy malo ()

2.10 ¢Como considera usted que es la utilidad por la venta de sus productos?
a) Muy buena ()

b) Buena ()
c) Regular ( )
d) Mala ( )
e) Muy mala ( )

2.11 ¢ Le gustaria que sus productos tengan mayor acogida con el uso de estrategias de
Marketing Digital?

a) Si ()

b) No( )
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Anexo 2. Matriz l6gica o de consistencia

Matriz I6gica o de consistencia y matriz de operacionalizacién de variables.
Tema: EI Marketing Digital y las ventas de productos agroecoldgicos post pandemia Covid-19 Riobamba.

FORMULACION DEL PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL

;De qué manera influye el Marketing digital en la venta
de productos agroecolégicos durante la pandemia Covid-
19 en la ciudad de Riobamba?

Determinar la influencia del marketing digital | El Marketing Digital influye de forma importante en
en la venta de productos agroecolégicos post | la venta de productos agroecoldgicos post pandemia
pandemia Covid-19 en la ciudad de | Covid-19 Riohamba.

Riobamba.

PROBLEMAS DERIVADOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» ¢Como afecta a las grandes, medianas y pequefias
empresas el uso inadecuado del Marketing
Digital?

+ ¢Cbémo afecta a los productores y consumidores
la distribucion de productos por medio de
intermediarios?

» ;Como afecta a la economia del pais un déficit en
las ventas del mercado por el covid-19?

»  Describir las estrategias digitales utilizadas por comerciantes de productos agroecolégicos
en la ciudad de Riobamba durante la pandemia COVID- 19.

*  Proponer un analisis FODA del marketing digital en la distribucion de productos
agroecolégicos post pandemia Covid-19 en la ciudad de Riobamba.

» Elaborar estrategias de Marketing Digital que permitan mejorar la venta de productos
agroecolégicos post pandemia Covid-19 Riochamba.

Elaborado por: Stephanie Inca
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Anexo 3. Operacionalizacion de variables

Variable Independiente

MARKETING DIGITAL

digitales.

Nimero de espacios  digitales
utilizados por la empresa.

Porcentaje de participacion de los
productos en las plataformas digitales.

CONCEPTO CATEGORIA INDICADORES TECNICASE
INSTRUMENTOS
El Marketing digital Ilego en la década de e Estrategias de Nivel de ventas alcanzadas. O Técnica Encuesta
los 90, y su principal objetivo consiste en la comercializacion Porcentaje  de nuevos
aplicacion de estrategias de clientes adquiridos. Instrumento
comercializacion por medios digitales, asi Nivel de estrategias utilizadas por la O Cuestionario de Encuesta
fueron naciendo nuevas herramientas y empresa.
estrategias de comercializacion, que
permitieron involucrar a los clientes
(Lozano Torres, Toro Espinoza, & Calderdn
Argoti, 2021).
e Medios digitales Frecuencia del uso de los medios

Fuente: (Lozano Torres, Toro Espinoza, & Calderon Argoti, 2021).

Elaborado por: Stephanie Inca
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Variable Dependiente

PRODUCTOS AGROECOLOGICOS

en la conservacién de la biodiversidad con resefias
obtenidas de la agricultura tradicional, con la
intencién de alcanzar una produccién sustentable
que permita producir alimentos (Ortega, 2009).

O

Recursos Naturales

produccion

Tipos de técnicas
utilizadas Calidad del

agua para la produccion

Calidad del suelo para la produccién

CONCEPTO CATEGORIA INDICADORES TECNICAS
Los productos agroecoldgicos surgen del e Agriculturatradicional Tenencia de tierra O Técnica Encuesta
mantenimiento de los recursos naturales causando Origen de la semilla
el menor dafio posible al medio ambiente. Se basa Tipo de tecnologia utilizada en la Instrumento

O Cuestionario de Encuesta

Fuente: (Ortega, 2009)

Elaborado por: Stephanie Inca
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