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RESUMEN

La empresa Almacenes Unihogar no tuvo el posicionamiento deseado en el marketing digital y
tampoco logro llegar a un publico més amplio, por lo tanto, el objetivo de la investigacion fue
disefiar un plan de marketing digital a través del andlisis de técnicas y desarrollo de estrategias
para mejorar el posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba en
el afio 2023. La metodologia empleada fue de enfoque mixto (cuantitativo y cualitativo); el
alcance de la investigacién fue descriptivo; se utiliz6 un disefio no experimental; el tipo de estudio
fue de campo para obtener informacion mediante métodos, técnicas e instrumentos, entre los
cuales fueron la entrevista dirigida a los trabajadores de la empresa y la encuesta aplicada a una
muestra de la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) de la ciudad de Riobamba. Mediante la
metodologia aplicada se logré determinar que Almacenes Unihogar presenta un bajo
posicionamiento y reconocimiento en redes sociales, lo que afectaba de forma negativa su
volumen de ventas. Se concluye que Almacenes Unihogar utilizd varias plataformas digitales,
pero existe falta de coherencia en la comunicacion y el enfoque, también se identificé fortalezas
en términos de presencia en redes sociales, y se encontr6 debilidades en la falta de interaccion
con los clientes y la poca utilizacion de herramientas de analisis para la toma de decisiones.

Palabras clave: <XMARKETING DIGITAL>, <PLAN DE MARKETING>, <ESTRATEGIAS
DIGITALES>, <HERRAMIENTAS DIGITALES>, <POSICIONAMIENTO>, <RIOBAMBA
(CANTON)>.

2043-DBRA-UPT-2023

n & -
<) |

AT

N\ =4 -
£ a1~ |\ 78

- 7 .\;/u(' )
//l,‘//j,{{éﬁé/#ﬁ’é;!u 1
|‘ _._4(‘)» ,4‘}\ | Me—

Xiv



ABSTRACT

Almacenes Unihogar company did not reach the desired positioning in digital marketing and was
also unable to reach a broader audience, therefore, the objective of the research was to design a
digital marketing plan through the analysis of techniques and development of strategies to
improve the positioning of the Unihogar warehouse company located in Riobamba city in 2023.
The methodology used was a mixed approach (quantitative and qualitative); The scope of the
research was descriptive; a non-experimental design was used. It was a field type of study to
obtain information through methods, techniques and instruments, an interview applied to workers
and a survey applied to a sample of the economically active population (PEA) of Riobamba city.
Through the applied methodology, it was determined that Almacenes Unihogar has low
positioning and recognition in social networks, which negatively affected its sales volume. It is
concluded that Almacenes Unihogar used several digital platforms, but there is a lack of
coherence in communication and approach. Strengths were also identified in terms of presence
on social networks, and weaknesses were found in the lack of interaction with customers and a

low use of analysis tools for decision making.

Keywords: <DIGITAL MARKETING>, <MARKETING PLAN>, <DIGITAL STRATEGIES>,
<DIGITAL TOOLS>, <POSITIONING>, <RIOBAMBA (CANTON)>.
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INTRODUCCION

El marketing digital es una herramienta que las compafiias utilizan para facilitar su conocimiento
en el mercado, de este modo se puede obtener un mejor posicionamiento y ser un competidor a
nivel, nacional e internacional. La difusion digital en Ecuador se ha ido agrandando desde la
aparicion del internet, proporcionando el paso a una nueva época de marketing, en el que las
herramientas y estrategias digitales son necesarias para promocionar una marca. En el canton
Riobamba como otras partes del pais el marketing digital es un papel significativo para lograr iniciar
una correlacion con el usuario. En la ciudad de Riobamba se evidencian la deficiente utilizacion
de las herramientas del marketing digital, causando una diferencia en el mercado, dando como

resultado un nivel alto grado de aportacién.

La pregunta central de esta investigacion es ;Como el Marketing digital contribuye para el
posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar en la ciudad de Riobamba? La idea adefender
es: el plan de marketing digital influira en el posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar
en la ciudad de Riobamba en el afio 2023. El objetivo principal es disefiar un plan de Marketing
Digital para el posicionamiento de la empresa en el mercado local.

Esté presente investigacion, se ha estructurado en 5 capitulos. Los cuales son: el CAPITULO I:
Problema de investigacion, planteamiento del problema limitaciones, objetivo y justificacion. En
el CAPITULO IlI: Marco tedrico, antecedentes de la investigacion y referencias tericas. En el
CAPITULO I11: Marco metodolégico, enfoque de investigacion, nivel de investigacion, disefio
de investigacion, tipo de estudio, muestra, métodos, técnicas e instrumentos de investigacion y
confiabilidad de los instrumentos. CAPITULO VI: Marco de anélisis e interpretacion de
resultados, ficha de observacion, estudio de mercado, aplicacion de la entrevista, idea de defender
y discusion de resultados. En dltimo lugar, en el CAPITULO V: Marco propositivo, propuesta,

plan operativo anual y retorno de inversion.



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

En la actualidad, el marketing digital es una de las herramientas clave para el éxito de
cualquier empresa ya que permite llegar a un puablico mas amplio y ser mas reconocido
en el mercado, no obstante, algunas empresas no estan haciendo uso o aprovechando al
maximo las oportunidades que ofrece el mundo digital para posicionarse en su nicho de

mercado. (Bianchi, 2020)

A nivel global, el marketing digital se ha convertido en una estrategia esencial para una empresa
ya que la mayor parte de los consumidores se informan a través de medios digitales. Segun los
datos de (Bianchi, 2020), “el niumero de usuarios de internet en todo el mundo ha alcanzado los 4,9
billones, lo que representa al 63,2% de la poblacion mundial”, a medida que mas consumidores
se trasladen al mundo digital, es esencial que las empresas adapten sus estrategias de marketing
digita, realicen cambios y se adapten a las nuevas tendencias de lo contrario, pueden perder
oportunidades de crecimiento y no llegara con mas facilidad a su publico objetivo.

En Latinoamérica, el uso del marketing digital se encuentra en desarrollo, segiin (MIT Technology

Review, 2022):

Solo el 42% de las pequefias y medianas empresas en Latinoamérica han adoptado el
marketing digital, en comparacion con el 60% en Europa. A pesar de esto, varias
empresas en la region no han adoptado estrategias efectivas de marketing digital que les

permita aprovechar al maximo las plataformas en linea.

En Ecuador, el uso de medios digitales ha ido en crecimiento en especial en las ciudades mas
grandes, donde la mayoria de las empresas tienen presencia en linea. Sin embargo, segun el
informe de la Asociacion de Empresas Proveedoras de Servicios de Internet (AEPROVI, 2022), en
el afio 2020 el 33% de las empresas ecuatorianas contaban con un sitio web y solo el 26% de ellas
realizaban ventas en linea, es decir, varias de estas empresas no estn aprovechando al méaximo

las oportunidades que ofrece el marketing digital.



En la ciudad de Riobamba, el 64% de la poblacién utiliza internet y el 95% hace uso de las redes
sociales, a pesar de esto muchas empresas en la ciudad no estan aprovechando al maximo las

oportunidades que brinda el marketing digital para llegar al publico objetivo.

La empresa almacenes Unihogar ha incursionado en el uso de redes sociales, tiene una amplia
gama de productos de calidad y ofrece un servicio impecable, sin embargo, ain no ha alcanzado
el posicionamiento deseado en el mercado digital y no ha logrado Ilegar a un publico mas amplio.
La falta de una estrategia de marketing digital acertada se convierte en un problema para llegar a
su publico objetivo, competir de forma exitosa en el mercado local y aumentar su rentabilidad
mediante el uso de herramientas digitales como: marketing en redes sociales, marketing de

contenido y SEO.

1.2 Formulacion del problema

¢Cémo el plan de marketing digital mejorara el posicionamiento de la empresa almacenes

Unihogar de la ciudad de Riobamba en el afio 2023?

1.2.1 Sistematizacién

e ;Cudl es el impacto que tiene el marketing digital en el posicionamiento de la empresa

almacenes Unihogar?

e Cuales son las estrategias que la empresa puede aplicar para mejorar su posicionamiento en

medios digitales y sobresalir en un mercado competitivo de la ciudad de Riobamba?

e ;Qué herramientas y plataformas digitales esta utilizando la empresa en la actualidad?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Disefiar un plan de marketing digital a través del analisis de técnicas y desarrollo de estrategias

para mejorar el posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba en
el afo 2023.



1.3.2  Objetivos especificos

e Ejecutar una investigacion exhaustiva de las plataformas digitales que esta utilizando la
empresa en la actualidad con la ayuda de técnicas de investigacion con el fin de identificar
sus fortalezas y debilidades.

o Identificar las principales estrategias de marketing digital mediante el uso de herramientas
adecuadas para llega de forma efectiva a su publico objetivo de la empresa.

e Desarrollar un plan detallado que incluya las estrategias seleccionadas, los plazos y los
recursos necesarios para mejorar el posicionamiento de Almacenes Unihogar en 2023

1.4 Justificacion

En la actualidad, el internet junto con el marketing digital son herramientas esenciales para que
una empresa u organizacion tenga un nivel competitivo alto y varias de ellas ya han incursionado
en el uso de medios digitales, sin embargo, aln existe empresas que no estan aprovechando al
méaximo las oportunidades que ofrece el marketing digital para llegar a su objetivo y aumentar su
rentabilidad.

Sin la implementacion de un plan de marketing digital, una empresa se arriesga a perder
valiosas oportunidades para expandir su alcance hacia nuevos clientes, fortalecer
relaciones con clientes existentes y aumentar sus ventas. Ademas, se encontrara en
desventaja frente a competidores que si utilizan estrategias de marketing digital a su
favor. En ejemplo de este caso es Blockbuster, una cadena de alquiler de peliculas, esta
marca no logré adaptarse a la era digital y no implemento estrategias de marketing
digital para aprovechar el crecimiento del streaming y alquiler de peliculas en linea, asi

lo menciona (Alunni & Llambias, 2018).

La llegada de la pandemia de covid-19 resulto en la interrupcién de aproximadamente
la mitad de las actividades econémicas durante el afio 2020. Este impacto se manifesto
en los cierres parciales o totales de industrias, cadenas de suministros, viajes, turismo y
otros sectores. La crisis sanitaria revelo la fragilidad de las cadenas de valor, la escasez
de proveedores y la falta de herramientas digitales para modernizar y agilizar procesos

en las empresas, tal como menciona (Nufez, 2020).

La presente investigacion se enfocara en el analisis de la situacion actual de la empresa almacenes

Unihogar en cuanto a su aprovechamiento de las herramientas digitales para identificar las
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debilidades y crear un plan de marketing digital que permita mejorar su eficiencia y eficacia en el
mercado. De esta forma, se pretende contribuir a la comprension del uso del marketing digital y

su importancia para la competitividad en el mercado actual.



CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

En esta seccion se realizard una revision y andlisis de las investigaciones de mayor importancia
que abordan el tema del marketing digital con especial énfasis en el posicionamiento de las
empresas en el mercado, ya que permite conocer el campo de estudio e instaurar una base sélida
para la elaboracion del marco tedrico de la investigacién, de esta forma, se describirdn los

principales hallazgos, su metodologia y conclusiones.

2.1 Antecedentes de investigacion

Por medio de una revision tedrica se busca respaldar y sustentar la investigacion en base al tema
propuesto, por esta razon, es fundamental tener en cuenta ciertos aspectos relacionados con el
marketing digital y el posicionamiento a continuacion se menciona algunos autores y sus

investigaciones como:

(Agualongo, 2021) en el trabajo de integracion curricular denominado Plan de marketing
para posicionar el laboratorio clinico “Divino Nifio” de la ciudad de Guaranda, tuvo
como objetivo vincular estrategias que permitan desarrollar el posicionamiento del
laboratorio clinico “Divino Nifio” de la ciudad de Riobamba, el enfoque de la
investigacion fue mixto con nivel descriptivo y exploratorio, haciendo uso de encuestas
con la ayuda de la herramienta digital Google Drive, se obtuvo como resultado que el
67% de las personas encuestadas esta dispuesto a recomendar el laboratorio clinico
“Divino Nifio” de esta forma lograr que la empresa sea mayormente reconocida, con
este se concluye que mediante el marco tedrico se pudo evidenciar la importancia del uso
de medios digitales en la actualidad y la forma mas eficiente y eficaz que se puede

interactuar con el cliente.

(Calero, 2022) en su proyecto de investigaciéon titulado Marketing digital y el
posicionamiento basado en la tipologia de las personas en la empresa “Anderson Jeans”
del canton Pelileo, provincia de Tungurahua, donde su objetivo general fue desarrollar
estrategias de marketing digital para lograr el posicionamiento basado en la tipologia
de las personas en la empresa ANDERSON JEANS del canton San Pedro Pelileo, dentro
de la investigacion se aplico el enfoque cuantitativo y de alcance descriptivo, por medio

de instrumentos como Google Forms y la correlacion de Pearson se determina que a



medida que la empresa tenga una mayor presencia en los medios digitales, lograra un

mejor posicionamiento en el mercado.

(Mandia & Lopez, 2021) en su articulo cientifico llamado Marketing digital y posicionamiento web
en comunicacion cientifica: a proposito de un caso en el area de Comunicacion, obtuvo como
objetivo principal estudiar las influencia positiva de disefiar y aplicar estrategias propias del
marketing digital y el posicionamiento web al perfil de un investigador junior, el enfoque fue
mixto con un alcance exploratorio, por medio de herramientas CEO Yy entrevista personal se logra
determinar que las implementacién de herramientas digitales ayuda a incrementar el nimero de
visitas, se concluye que la nueva forma de hacer marketing logra una presencia activa y mejora

la visibilidad del investigador.

Finalmente, (Sanchez, 2021) menciona en su trabajo de titulacion denominada Plan de Marketing
digital para el posicionamiento de la empresa Almacenes Estuardo Sanches S.A. a nivel nacional
donde su objetivo general desarrollar un plan de marketing para la comparfiia Almacenes Estuardo
Sanches con el fin de direccionar a la empresa a utilizar estrategias digitales, el enfoque de la
investigacion fue mixta y de tipo descriptiva, por medio de herramientas como la encuesta y la
entrevista se logrd determinar que durante décadas realizaban contenido en entornos tradicionales

y por ende le hace falta fortalecer sus estrategias de marketing digital.

2.2 Referencia tedrica

Dentro de esta seccion se presenta el marco tedrico necesario para poder entender los conceptos
y herramientas importantes del marketing digital y su relacién con el posicionamiento, se define
el marketing digital y su importancia en el entorno empresarial, se determina su evolucion a lo
largo del tiempo y se describe las tendencias actuales. De la misma forma, realiza la
conceptualizacion de la segunda variable de investigacion que es el posicionamiento y se presenta
sus estrategias mas comunes. Ademads, se describen herramientas y técnicas, entre ellas
optimizacién de motores de blsqueda, publicidad en linea, marketing de contenidos y redes

sociales.
2.2.1 Marketing
La definicion de marketing ha ido evolucionando desde finales de los afios cuarenta

principalmente en uno de los paises mas desarrollados que es Estados Unidos, sin embargo, ha

adquirido relevancia a partir de la globalizacion, unos de los conceptos mas consolidados es que



es un proceso social y administrativo donde los individuos intercambian productos de valor con
otros grupos, asi lo menciona (Aramendia, 2020) un afio mas tarde se define al marketing (Castro et al.,
2021), “como la creacidn, comunicacion, entrega e intercambio de ofertas que tiene valor para los
consumidores y clientes en la sociedad”. Respecto a la importancia del marketing en la sociedad
(Sainz de Vicufia, 2020) sefiala: que “el marketing en la empresa se orienta al cliente y esto ayuda a
diferenciarse de la competencia”. A demas (Schnarch, 2019), menciona que, es necesario invertir en
un plan de marketing eficiente de lo contrario la empresa no tendra las ventas esperadas. En este
sentido, se evidencia que el enfoque en el cliente es fundamental en el marketing y puede ser una

herramienta valiosa para diferenciarse de la competencia.

El marketing tradicional se caracteriza por la gestion y promocién de productos o
servicios, destacando su papel crucial como motor para el cumplimiento de los objetivos
empresariales. Sin la implementacion de estrategias de marketing, la gestion de ventas

se vuelve mas complicada, tal como lo afirmé (Garcia, 2015).

Por otro lado, “el éxito en la gestion de marketing esta estrechamente ligado a procesos de
planificacion, implementacion y control”, como sefial6 (Ospina, 2020). EI marketing tradicional se
enfoca en la transaccion y carece de una perspectiva centrada en el cliente, limitdndose a un
horizonte a corto plazo. Aunque aln conserva su importancia, en la actualidad es cada vez mas
relevante incorporar elementos de marketing digital en las estrategias empresariales para
adaptarse a las nuevas tendencias y enfocarse en el cliente a largo plazo.

2.2.2 Herramientas del marketing tradicional

Dentro del panorama actual del marketing, una de las herramientas que se destaca es la
estrategia conocida como "boca - oido". Aunque se considera una de las formas mas
antiguas de marketing que conocemos, implica una participacion activa por parte del

consumidor (Temboury, 2022).

Es importante tener presente que esta herramienta puede tener tanto efectos positivos como
negativos en la percepcién de una marca o producto. Por lo tanto, resulta fundamental ofrecer
productos y servicios de calidad, asi como brindar una atencion al cliente excepcional para
promover recomendaciones positivas. Ademas, otro recurso mencionado en la investigacion
(Temboury, 2022) son los anuncios publicitarios en periddicos, television o radio, que son formas

mas tradicionales de comunicacion de productos. Una de las ventajas notables de estas



herramientas radica en su capacidad para alcanzar a un publico amplio, pero es importante tener

en cuenta que también conllevan costos elevados y su eficacia no puede medirse facilmente.

El marketing se vale de diversas herramientas para lograr sus objetivos, entre ellas se
encuentran el analisis de mercado, el cual implica la recopilacién y analisis de
informacidon del entorno para entender las necesidades y deseos de los consumidores.
Otra herramienta es el disefio y la gestion de la marca, la cual se refiere a la creacién y

mantenimiento de una imagen de la empresa o producto en la mente de los consumidores
(Aaker, 2012).

Todas estas herramientas ayudan a crear estrategias de posicionamiento para la empresa.

2.2.3  Evolucion del marketing

Para (Baumann, 2021), haciendo referencia a las fases historicas descritas por Philip Kotler en su
obra "La Evolucién del Marketing", el campo del marketing ha experimentado distintas etapas a
lo largo de la historia, desde los inicios de la Revolucién Industrial. Estas etapas incluyen la época
de la produccién, la era de la venta, la etapa del marketing y finalmente la era de la orientacion
social y las relaciones.

Marketing 1.0: etapa concentrada en producto

Segun (Baumann, 2021), “el marketing 1.0 tuvo sus origenes durante la época de la Revolucion
Industrial, en la cual la mayoria de los productos se confeccionaban de manera personalizada y
artesanal”. De la misma manera lo confirma (Suarez, 2018) dentro de su articulo denominado
“Evolucién del marketing”. La ropa y los vehiculos eran elaborados conforme a las preferencias
individuales de los clientes, y solo algunos productos eran estandarizados. No obstante, este
método de produccidn resultaba costoso, lo que se traducia en precios elevados para la mayoria

de los bienes, limitando su accesibilidad para el publico.

La introduccion de maquinaria para acelerar la manufactura resulté en una disminucion de los
costos. A medida que la produccion se extendia en el tiempo, los costos se reducian, lo que
incrementaba las ganancias. En este contexto, los consumidores solian aceptar productos que no
satisfacian plenamente sus necesidades debido a la accesibilidad de los precios. Para los
fabricantes, el enfoque en la eficiencia y la reduccién de costos se erigia como la clave para
alcanzar el éxito. Ademas, segun (Xie, 2019) “hace referencia a que el marketing 1.0 tiene la funcion

de generar y establecer la percepcion de un producto en la mente del comprador”.
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Marketing 2.0: etapa centrada en el consumidor

(Xie, 2019) sefiala que “el marketing 2.0 satisface y fideliza a los consumidores, es importante
mencionar que el marketing 2.0 tiene como objetivo central comprender al cliente en profundidad

para acercarse a él y presentarle sus servicios”.

Es por este motivo que, ademas de emplear los canales tradicionales, el marketing 2.0 emplea
medios interactivos que fomentan la participacion activa de los clientes y facilitan una
comunicacién bidireccional constante. De hecho, en esta etapa se observa el surgimiento y la
administracion de las plataformas de redes sociales, las cuales posibilitan que las marcas
establezcan vinculos con los clientes y se conviertan en canales primordiales para la interaccion

con ellos.

Marketing 3.0: etapa centrada en el valor de la marca

El enfoque del Marketing 3.0 no se limita a satisfacer las demandas de los consumidores,
sino que también se centra en presentar productos sostenibles que generen un impacto
positivo en la sociedad y contribuyan a la creacion de un mundo mejor. Segun las
palabras de Philipp Kotler, reconocido como el padre del marketing moderno, esta fase
implica la incorporacion de un valor adicional para abordar los desafios de nuestro
planeta y reconoce la existencia de un mundo inestable con problemas ecol6gicos que
deben ser atendidos. A demés que la marca promueva principios y contribuya a la

creacion de un mundo mas positivo, como lo sugiere (Xie, 2019)

Marketing 4.0: la etapa de las nuevas tecnologias

El marketing 4.0 se fundamenta en la economia digital, donde las innovadoras tecnologias
desempefian un papel primordial en la comunicacion con los clientes y en la captura de una
porcion mayor del mercado. Esta perspectiva de marketing fue concebida por Philip Kotler, quien
la describe como una evolucion del marketing 3.0, caracterizada por una marcada
hiperconectividad. A través del marketing 4.0, los consumidores ejercen una influencia directa y
significativa en la direccion de una marca gracias a una interaccion mas cercana facilitada por la
tecnologia digital. Este enfoque ha cimentado los cimientos del marketing digital tal como lo
conocemos en la actualidad, junto con sus diversas modalidades para adecuarse al viaje del cliente

altamente conectado.
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Marketing 5.0: el futuro de la mercadotecnia, el marketing

En la actualidad, segun lo planteado por (Ferriz, 2021), nos hallamos en una etapa 5.0 que se
distingue por un contexto digital donde los compradores cuentan con sus propios lideres de
opinion. En este escenario, resulta imprescindible emplear recursos como la inteligencia artificial,
los autdmatas, la ampliacion de la realidad y la virtualizacion para enriquecer tanto la interaccion
de compra como la vinculacion con el cliente. Uno de los conceptos esenciales dentro del
marketing 5.0 es lo que los autores del libro designan como "next tech"”, que engloba un conjunto
de tecnologias que buscan emular las habilidades de los vendedores humanos. Los autores
sostienen que es plausible y necesario emplear la tecnologia en beneficio de la humanidad. En
este sentido, la "next tech" engloba las siguientes tecnologias: inteligencia artificial,
procesamiento del lenguaje natural (NLP), robética, tecnologia de sensores, realidad aumentada,
realidad virtual, Internet de las cosas y tecnologia blockchain. Asi, el proposito fundamental del
Marketing 5.0 permanece inalterado: "crear una experiencia del cliente renovada, sin

inconvenientes y persuasiva" (Baumann, 2021)

2.2.4 Marketing digital

(Xie, 2019) manifiesta que el marketing digital esta ligada a la aplicacién de estrategias y técnicas
de comercializacion a través de medios digitales, adaptando las técnicas del marketing tradicional
para establecer una conexion directa y una comunicacion mas cercana con los consumidores y
clientes. En la era actual de la tecnologia y el acceso generalizado a internet, el marketing digital
se ha vuelto fundamental para las empresas, permitiendo una segmentacién precisa del publico
objetivo y brindando la oportunidad de interactuar de manera instantanea y personalizada a través
de plataformas como las redes sociales, blogs y el correo electrénico. “Los productos o servicios
gue ofrecen las empresas tienen que adaptarse al medio digital”, asi lo menciona (Serrano Herce,

2005).

Gracias a los avances tecnoldgicos, disponemos de una amplia variedad de canales para
comunicarnos con nuestros clientes y consumidores, en la actualidad, tenemos la
capacidad de elegir el mas apropiado en cada situacion, producto o tipo de consumidor.
Esto implica que el marketing no solo se ha vuelto digital, sino que también debe

adaptarse para lograr la conversion de clientes potenciales en clientes leales (Grech, 2019).

“El marketing digital se caracteriza por hacer uso la tecnologia y las plataformas digitales como:

sitios web, aplicaciones moviles, foros, blogs, redes sociales que permite interactuar con el
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cliente” (Xie, 2019). La llegada de dichos canales digitales ha dado lugar a un aumento en la
cantidad y diversidad de las vias a través de las cuales los clientes pueden ser alcanzados,
mediante el principio de oferta y demanda, se puede deducir que cuanto mayor sea el nimero de
opciones, menor serd el costo para el costo para el encargado de efectuar las estrategias (Grech,
2019). En este sentido, el canal digital se destaca como uno de los mas rentables en la actualidad,
no solo por la inversion necesaria para establecer una presencia en linea, sino también para el

costo de produccion de contenidos publicitarios es mas bajo.

2.2.5 Las 4 f de marketing digital

Segun (Selman, 2017) «las "4F" del marketing digital, son los elementos fundamentales que
conforman la estrategia de marketing de una empresa para promocionar y vender sus productos o

servicios de manera efectiva”.

Flujo

Se trata de presentar y proporcionar informacion de manera organizada y ldgica,
buscando la claridad y la concisién. Esto tiene como objetivo involucrar al usuario en
una experiencia interactiva en linea, enriquecida con contenido valioso que logre
capturar su interés. Las herramientas utilizadas deben estar disefiadas para asegurar
que el usuario se sienta inmerso mientras navega, aumentando asi las posibilidades de

gue se convierta en un potencial comprador (Selman, 2017).
Funcionalidad
“La facilidad de navegacion debe ser natural y sencilla para el usuario, evitando asi que este
abandone la pagina debido a dificultades. El sitio debe generar interés y evitar que el usuario deje
la pagina prematuramente” (Selman, 2017).
Feedback
“Es esencial establecer una conexion interactiva con el usuario en linea para desarrollar una

relacion basada en la confianza. Las plataformas de redes sociales brindan una magnifica ocasion

para lograr este prop6sito” (Selman, 2017).
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Fidelizacion

“Después de establecer una conexion con tu visitante, la fidelizacion implica asegurarte de que
esa relacion perdure en el tiempo. Por lo general, la fidelizacion se consigue al proporcionar

contenido interesante y atractivo para el usuario” (Selman, 2017).

2.2.6  Estrategias de marketing digital

En el contexto contemporaneo, segun lo explorado por (Orero et al., 2021), “la era digital ha
engendrado un conjunto innovador de herramientas y procesos gque han transformado la dindmica
de las relaciones entre las empresas y sus clientes”. Siguiendo esta linea (Grech, 2019.) subraya que

“para emprender una estrategia de marketing digital efectiva”.

227 Web

El nucleo de una estrategia digital radica en el sitio web, siendo su proposito principal evolucionar
hacia un centro de operaciones integrado que enlace y coordine todas las iniciativas de marketing
Ilevadas a cabo a través de diversos canales externos. Para inaugurar una estrategia de marketing
digital con éxito, el primer paso crucial es la creacion de una péagina web que contenga
informacion esencial y atractiva para los potenciales clientes, con el fin de destacar notablemente
frente a la competencia. En este sentido, una pagina web bien concebida y desarrollada debe
cumplir con una serie de criterios fundamentales, entre ellos, ser indexable, presentar una
usabilidad 6ptima, garantizar una navegabilidad fluida, ser compatible con diversos dispositivos
y fomentar la interaccion social. Estos aspectos son apuntados por (Grech, 2019) como factores clave

para el disefio exitoso de una plataforma web.

2.2.8 Redes sociales

“La presencia en redes sociales también resulta importante, ya que el objetivo principal de esta es
tener una comunidad social para crear expectativas o brindar informacion que resulte relevante
para los clientes potenciales” (Ancin, 2021), “entre las redes sociales mas utilizadas estan:

Facebook, WhatsApp, Instagram, Twitter y YouTube”, como plantea (Lopez, 2018).

En este sentido, en la actualidad es de vital importancia tener presencia en redes sociales puesto
que estas plataformas digitales permiten a las empresas interactuar con su audiencia, proporcionar

informacion relevante, general expectativas y mantenerse en la mente de los clientes potenciales.
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En referencia a la perspectiva de (Grech, 2019) se establece que, en el &mbito empresarial, las
plataformas de redes sociales poseen la capacidad de desempefiar diversas funciones cruciales.
Entre estas funciones se encuentran la potenciacion y la divulgacion de un mensaje, la forja de
una relacion mas cercana y dindmica con los usuarios y consumidores, la administracién y la
mejora de la reputacion de la compafiia, asi como la provision de un canal dedicado a la atencidn
al cliente. Ademas, es fundamental destacar que los canales de medios sociales representan un
activo digital principal que complementa de manera significativa la presencia en linea, en

particular el sitio web.

2.2.9 Marketing de contenidos

Siguiendo las ideas presentadas por (Grech, 2019), menciona que:

El enfoque del marketing de contenidos se configura como una tactica de medianoy largo
plazo que persigue el establecimiento de una relacion basada en confianza con el cliente,
sentando asi los cimientos para una conexién comercial. Entre los beneficios notorios
del marketing de contenidos se cuentan su caracter no intrusivo, la capacidad de atraer
trafico de alta calidad, la generacidn de leads, la construccion de reputacion y autoridad,
el posicionamiento en el mercado, su asequibilidad y la persistencia del contenido en el

tiempo.

En paralelo, es crucial adentrarse en los diversos formatos que pueden dar vida a esta estrategia.
Entre las opciones se encuentran los articulos de blog, libros blancos, videos, webinars, podcasts,
infografias, presentaciones, entrevistas y Ebooks. En esencia, el marketing de contenidos debe
ser una parte integral de cualquier estrategia, ya que, segun (Grech, 2019), “el 81% de las decisiones
de compra inician con una busqueda en linea”. Por tanto, contar con contenido relevante aumenta
considerablemente la probabilidad de que la empresa aparezca en los resultados de busqueda, lo

que resulta de gran valor en un entorno digital altamente competitivo.

2.2.10 SEOy SEM

El SEO, conocido como Optimizacion de Motores de Busqueda, abarca dos elementos esenciales:
la clasificacion en el ranking de busqueda, que indica la posicion de tu péagina web en los
resultados de busqueda para términos especificos, y las palabras clave, que representan los
vocablos empleados por los usuarios en las busquedas para localizar tu sitio en los motores,

desemperfiando un rol crucial en la visibilidad y accesibilidad de tu contenido digital.
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Segun las observaciones de (Grech, 2019), “el SEO no conlleva un costo financiero, pero demanda
una inversion de tiempo para lograr que la empresa alcance una posicion destacada en los

primeros lugares de los resultados de busqueda”.

Mientras que, “el SEO implica la optimizacién dirigida a los motores de busqueda, el SEM se

refiere al enfoque de marketing dirigido a los motores de busqueda™, segun lo afirmado por (Orero
etal., 2021).

2.2.11 Email Marketing

En lo que respecta a la estrategia de Email Marketing, se valen de herramientas
especificas para la gestion de contenidos, siendo notables ejemplos Aweber y Get
Response. Estas plataformas se han ganado una sélida reputacion en el &mbito de
contenidos de tamafio moderado, demostrando eficacia en la implementacion de
camparias de correo electronico. Adicionalmente, entre las opciones sobresalientes en
este campo se encuentra Mailchimp, que destaca por su funcionalidad y utilidad en la
gjecucion de estrategias de Email Marketing. Estas herramientas, al ofrecer
funcionalidades especificas, brindan un apoyo integral en la creacion y administracion
de campafas de correo electrénico para lograr una comunicacion efectiva con la

audiencia asi lo menciona (Editorial, 2023)

2.2.12 Automatizacion

En lo que concierne a la automatizacion, estas herramientas demuestran su valia al optimizar las
tareas recurrentes, liberando asi tiempo y recursos para enfoques mas estratégicos. Un destacado
exponente en este ambito es HubSpot, una de las pioneras en el campo del marketing
automatizado, reconocida por su impacto en la industria. A su vez, (Editorial, 2023), destaca que
“Sharpspring, es una plataforma ampliamente empleada debido a su interfaz intuitiva que
simplifica la gestion automatizada. Estas soluciones no solo eficientizan el trabajo cotidiano, sino
que también impulsan una mayor personalizacién y eficacia en las interacciones con la

audiencia”.
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2.2.13 Meétricas para marketing digital

Segun (Orero et al., 2021), menciona que:

Las métricas del marketing digital son medidas y datos cuantificables que se utilizan para
evaluar el rendimiento y el impacto de las estrategias y campafas de marketing en linea.
Estas métricas permiten a las empresas medir el éxito de sus esfuerzos y tomar decisiones

informadas para optimizar sus acciones.

2.2.14 Tréfico web

El trafico web se evallla mediante dos métricas clave, los visitantes Gnicos, que sefialan el nimero
de personas distintas que han accedido a tu sitio en un lapso determinado, y las paginas vistas,
gue cuantifican el total de paginas observadas en tu sitio web, reflejando el grado de interaccion

de los usuarios con tu contenido.

2.2.15 Generacion de leads

La generacidn de leads se centra en dos aspectos clave: las conversiones, que abarcan las acciones
gue se busca que los visitantes efectlien, como llenar formularios, suscribirse a boletines o
efectuar compras; y la tasa de conversidn, que mide el porcentaje de visitantes que llevan a cabo
una accion especifica en relacion al total de visitantes, brindando una perspectiva sobre la

efectividad de la estrategia en atraer compromiso y participacion.

2.2.16 Engagement

El engagement se evalta mediante dos indicadores esenciales: el tiempo en el sitio, que cuantifica
la duracién promedio que los usuarios pasan en tu pagina web, reflejando su grado de interés y
compromiso con el contenido; y la tasa de rebote, que muestra el porcentaje de visitantes que
abandonan el sitio tras visualizar una Unica pagina, lo cual podria indicar falta de relevancia o

interés, proporcionando una vision de la atraccion y retencion de la audiencia.

2.2.17 ROI

El Retorno de Inversion (ROI) representa la proporcion entre los beneficios generados y el costo
invertido en una campafia o iniciativa, lo que posibilita la evaluacion precisa de la rentabilidad de

dichas acciones. Esta métrica es esencial para determinar el éxito econémico de las estrategias de
16



marketing y para tomar decisiones informadas sobre la asignacion de recursos en futuros

esfuerzos.

2.2.18 Plan de marketing digital

En base a lo anterior, es importante comprender la forma en las empresas operan y si estas se
estan acoplando o no a la era digital que esta transformando por completo las forma en que las
organizaciones se relacionan con los clientes. El avance tecnoldgico y la aparicion de
herramientas digitales han abierto un abanico de posibilidades para alcanzar y cautivar a la
audiencia de manera mas efectiva. En este sentido, contar con una estrategia de marketing digital
correctamente estructurada se ha vuelto indispensable para destacar en un mercado cada vez méas

competitivo.

De esta forma, (Shum, 2019) :

Sugiere nueve pasos importantes para elaborar un acertado plan de marketing, para
empezar es necesario analizar la marca, es decir realizar una matriz FODA que permita
conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa, ademas es
importante conocer la esencia de la marcay en que medios de comunicacion quiere hacer
presencia, posteriormente, se conoce los objetivos de la empresa con el fin de
clasificarlos a corto y largo plazo, luego, se debe realizar un andlisis completo del
mercado meta evaluando cada variable (geogréafico, demografico, socioeconémico,
psicogréfico), después, se define el segmento del cliente objetivo realizando algunas
preguntas que serviran de apoyo para la correcta toma de decisiones, seguidamente, el
mercado digital tiene que ser analizado, haciendo uso de la técnica de benchmarking, la
cual se hace una observacion a la competencia con el fin de implementar proyectos,
posteriormente, es fundamental establecer objetivos de marketing ya sean micro o
especificos, una vez establecido los objetivos de marketing se definen estrategias para
alcanzar las metas, por cada actividad se establece un KPI y de la misma forma el
presupuesto, luego, se pone en marcha el plan de marketing que fue establecido con
anterioridad, finalmente es de vital importancia realizar un seguimiento del plan de
marketing, una vez puesto en marcha las actividades se debe realizar un seguimiento
continuo del plan para de esta manera evaluar el cumplimiento delos KPI y mantener o

mejorar el plan de marketing.
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Por otra parte, (Marcia, 2018) propone que:

El proceso de elaboracién de un plan de marketing involucra varios pasos esenciales. En
primer lugar, se realiza un andlisis situacional para comprender la posicion de la
empresa en relacion con el entorno, mercado y competencia. Luego, se procede a definir
el publico objetivo, identificando perfiles de potenciales clientes a través del analisis de
un buyer persona. Posteriormente, se establecen objetivos que reflejen tanto los objetivos
de negocio como los de marketing. La asignacién de recursos y plazos reales se realiza
con base en estos objetivos. Para crear estrategias de promocién efectivas, es necesario
reconocer la presencia de competidores y definir ventajas competitivas. La formulacién
de tacticas especificas para alcanzar los objetivos de marketing es un paso crucial.
Ademas, se definen actividades, KPIs y presupuestos para guiar la estrategia y evaluar

el éxito de las acciones propuestas, determinando el costo asociado a cada una de ellas.

Ambos enfoques de los autores se alinean en la importancia de realizar un andlisis profundo y
exhaustivo como punto de partida para un plan de marketing digital exitoso. (Xie, 2019), “destaca
la importancia de comprender la esencia de la marca y analizar el mercado digital, centrdndose
en estrategias especificas para cada objetivo™. Por otro lado, (Marcia, 2018) enfatiza “el andlisis
situacional como base, centrando su enfoque en el entorno, mercado y competencia, antes de

abordar la estrategia y la asignacion de recursos”.

Mientras Shum Xie enfoca mas en la marca, la presencia en medios de comunicacion y estrategias
digitales, Domene resalta la necesidad de comprender la posicién competitiva y establecer tacticas
especificas. A pesar de las diferencias, ambas perspectivas coinciden en la importancia de la
planificacién cuidadosa, la identificacion de objetivos claros y la medicién constante de los

resultados para lograr un plan de marketing digital exitoso y efectivo.

2.2.19 Posicionamiento

Segun la perspectiva presentada por (Cordova, 2019), el posicionamiento representa el método para
establecer una distincion en la percepcion del cliente potencial. El ndcleo esencial de la estrategia
de posicionamiento no reside en generar algo innovador y Unico, sino en gestionar lo que ya esta

arraigado en la mente.

Dicho por (Yépez Galarza y otros, 2021), “el posicionamiento en el mercado corresponde a la manera

en que los consumidores conceptualizan un producto o servicio tomando como punto de partida

18



sus caracteristicas primordiales”. Esto significa el sitio en el que el producto es situado en la

percepcion de los clientes en relacion a los productos competidores.

2.2.20 Tipos de posicionamiento

(Rodriguez et al., 2020) menciona que, “el posicionamiento no solo define como un producto es
percibido por el pablico, sino también cémo se diferencia de la competencia y cdmo se adapta a
las necesidades y deseos del consumidor”, por esta razon es importante examinar algunos tipos

de posicionamiento:

Posicionamiento basado en atributos

Este enfoque de posicionamiento se enfatiza en resaltar un atributo particular del
producto o la empresa, ya sea de naturaleza fisica o funcional. Los atributos fisicos
engloban elementos tangibles del producto, como su composicion, ingredientes,
empague, tamafio o dimensiones. Por otro lado, los atributos funcionales se centran en
caracteristicas intangibles, como el sabor, el disefio y el desempefio. Un ejemplo palpable
es lamanera en que las cervezas artesanales se diferencian y se posicionan en el mercado

al destacar atributos como su sabor Gnico y distintivo (Nardi, 2018).

Posicionamiento segun beneficios

El posicionamiento basado en beneficios radica en la presentacion de ventajas que distinguen a la
marca de sus competidores. Esta estrategia puede resaltar como el producto aborda las
necesidades especificas de los consumidores, haciendo hincapié en sus caracteristicas
beneficiosas. Por ejemplo, una marca podria destacar la comodidad excepcional que ofrece su

producto en comparacién con otros en el mercado.

Posicionamiento en comparacién con la competencia

En esta estrategia, el posicionamiento se construye en torno a la diferenciaciéon con
respecto a los competidores directos. Se destaca como el producto o servicio sobresale
en aspectos especificos en comparacion con otras opciones del mercado. Esta estrategia
puede estar enfocada en comparaciones de precio, calidad, caracteristicas o valor

afadido asi lo menciona (Rodriguez et al., 2020)
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2.2.21 Estrategias para el posicionamiento de marca

De acuerdo con (Quifionez, 2022), Se cuenta con varias estrategias de posicionamiento de marca que

podemos aplicar, estas son las que te nombraremos:

2.2.22 Personificacion de la marca

Esta es una estrategia que ya lleva bastante tiempo aplicandose y que resulta ser muy efectiva. La
personificacién de una marca tiene que ver con darle caracteristicas humanas a la marca, como es

el caso de M&M’s o Michelin por poner ejemplos.

2.2.23 Establecer una conexion emocional con clientes

La conexién emocional es clave en cualquier estrategia de posicionamiento de marca, esto se debe
a gue como humanos siempre trabajaremos con emociones, ya sean positivas o0 negativas. Para
lograr posicionar la marca mediante la conexion emocional hay que conocer por supuesto el

objetivo de la empresa y los clientes.

2.2.24 Generar valor

Esta estrategia de posicionamiento en el mercado es muy usada también, con esto nos referimos
a resolver dudas o problemas de forma precisa y asi irse posicionando en el nicho que se compite,
para poder resolver estas dudas normalmente se usan blogs, recursos de la psicologia y cualquier

otro medio de comunicacion que se encuentre a la mano.

2.2.25 Refuerzo de cualidades diferenciadoras

Esta estrategia requiere que conozcas muy bien a tu competencia y cuales son los puntos de tu

marca que puedes potenciar.

2.2.26 Segmentacion de mercado

De acuerdo con las investigaciones de (Guaman et al., 2023), “la segmentacion de mercado se define
como el proceso de particionar el mercado en conjuntos coherentes de consumidores que
comparten caracteristicas y requisitos similares. Este enfoque posibilita la implementacion de

estrategias de marketing mas eficaces y precisas”.
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2.2.27 Oferta

Al respecto, (Gamarra, 2017); (Estrella & Gonzélez, 2017); (Gonzélez et al., 2014), estan de acuerdo en que
la oferta representa la cantidad de productos o servicios puestos a disposicion en un mercado.
Esto implica ofrecer bienes a un precio especifico con el propdésito de satisfacer las necesidades
de los consumidores. Empresas, microempresas y negocios presentan una gama de productos que
comparten caracteristicas similares, pero se distinguen entre si de acuerdo a cada variante. Esta
diversidad tiene como objetivo atender las necesidades de los consumidores. Por medio de
estrategias de marketing, las organizaciones pueden llegar a su publico potencial, lo que a su vez
impulsa un aumento en las ventas, es decir, lo que denominamos como oferta. Cuanto mayor sea

el nimero de proveedores en el mercado, se contribuye a generar una economia en movimiento.

2.2.28 Demanda

Cuando se aborda el concepto de demanda, los autores (Moreno, 2017); (Garcia, 2015); (Vargas, 2022)
concuerdan en que se trata de la forma en que los consumidores actdan al adquirir un producto o
servicio en funcion del precio que este posea, con el fin de satisfacer sus necesidades. Al referirnos
a la demanda, estamos haciendo referencia al nimero de individuos que buscan un determinado
bien o servicio para satisfacer una necesidad especifica. Esta dindmica se manifiesta en el
mercado. En el caso en que los productos tengan un precio mas bajo, se produce un incremento
en la demanda, ya que los clientes procuraran adquirir mayores cantidades de este bien, dado que
se encuentra disponible a un costo mas reducido. Sin embargo, este aumento en la demanda solo

se materializard si el producto mantiene las caracteristicas deseables por el consumidor.
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO

Segun (Hernandez Sampieri & Fernandez Collado, 2014) la metodologia de la investigacion se refiere “al
conjunto de técnicas, procedimientos y herramientas que se utilizan para llevar a cabo una
investigacion de manera sistematica y rigurosa, la metodologia de la investigacion es esencial

para garantizar la validez y confianza de los resultados obtenidos”.

3.1 Enfoque de la investigacion

En funcién de los objetivos planteados para el estudio, se opté por el enfoque de la investigacion
mixta, cualitativa y cuantitativa dado que ambos enfoques demandan la realizacién de
procedimientos meticulosos, sisteméaticos y basados en la experiencia para producir un
conocimiento. Para el enfoque cualitativo, se llevaron a cabo entrevistas a los empleados de la
empresa lo que permitié conocer informacion detallada sobre las estrategias existentes y la
situacion actual en cuanto a la utilizacion de medios digitales. Por otra parte, el enfoque
cuantitativo permitié obtener datos numéricos sobre el posicionamiento actual de la empresa, la
visibilidad en redes sociales y el nivel de reconocimiento de la marca ademas se utiliz6 para la

recopilacion de datos haciendo uso de la encuesta y con su herramienta, el cuestionario.

3.2 Alcance

Para la presente investigacion se empled un alcance descriptivo,” lo cual permitié recopilar y
medir informacidn de forma independiente o combinada acerca de los conceptos y variables de la
investigacion” (Hernéndez Sampieri & Fernandez Collado, 2014). En este sentido, el objetivo no radica en
analizar la relacion entre dichos conceptos y variables, mas bien en realizar un anélisis de la
situacion actual y determinar estrategias de marketing digital que contribuyan a mejorar el

posicionamiento de la empresa.

3.3 Disefio

El disefio de la investigacion que se utilizd es de cardcter no experimental y se clasifica como
transversal. En este tipo de disefio, no se realiz6 ninguna manipulacion de las variables en el
estudio, en lugar de eso, se llevd a cabo una recoleccién de datos Gnica en un solo momento. “El

enfoque no experimental implica que no hubo intervenciones o cambios deliberados en las
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variables que se estan estudiando y el disefio transversal implica que la recoleccion de datos se

lleva a cabo en un solo momento temporal” (Hernandez Sampieri & Fernandez Collado, 2014).

Dado que el objetivo de la investigacion fue disefiar un plan de marketing digital a través del
andlisis de técnicas y desarrollo de estrategias para mejorar el posicionamiento de la empresa
almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba, el disefio de la investigacion se baso en un
enfogue empirico cuyo objetivo fue recopilar informacion que permitiera ampliar el conocimiento

sobre el tema.

3.4 Tipo

La metodologia utilizada en este estudio se bas6 en un tipo de campo, lo que implica la
observacion directa e interaccién con el objeto de estudio para obtener un anélisis detallado y
profundo. El enfoque de campo permite adentrarse en el entorno real donde se desenvuelve el
objeto de estudio y recopilar informacién de primera mano, mediante la observacién directa, se
logré capturar detalles y comportamientos relevantes, ademas (Monroy & Sanchezllanes, 2018)
menciona que “la observacion al objeto de estudio es de forma directa que permita que la

informacion resulte veridico”.

35 Método

El desarrollo de la investigacion se fundamentd en la combinacion de dos métodos
fundamentales: deductivo e inductivo, estos enfoques metodoldgicos permitieron abordar

el estudio desde distintas perspectivas, ampliando el analisis de los datos obtenidos
(Hernéndez Sampieri & Fernandez Collado, 2014).

El método deductivo se utilizd como punto de partida para establecer las premisas teoricas

necesarias para la investigacion.

“El método inductivo, desempefio un papel fundamental en el proceso de generacion de

conocimientos a partir de los datos recopilados y se analizaron de manera particular a lo general”
(Monroy & Sanchezllanes, 2018).
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3.6 Técnicas
3.6.1 Encuesta
“La encuesta es una técnica de investigacion que permite recopilar informacion, mediante
preguntas valiosas y especificas a una cierta cantidad de grupos de interés cuyas respuestas sirven

para la toma de decisiones al instante de tomar una decision” (Terreros, 2021).

En la presente investigacion se hizo uso de la encuesta para la recopilacion de datos que

permitieron obtener datos importantes para una correcta toma de decisiones

3.6.2 Entrevista

Es una técnica gque ayuda al investigador a estudiar el comportamiento de un cierto grupo de
interés a partir de una imagen realista, (Monroy & Sanchezllanes, 2018) menciona que: “El investigador
se retne con el informante, el cual debe contar con informacion y experiencia sobre el tema de

estudio que permita conocer aspectos de primera mano”.

En el marco de la investigacion propuesta, se llevo a cabo una entrevista a los trabajadores de la

empresa almacenes Unihogar.

3.7 Instrumentos

3.7.1 Cuestionario

Segln (Fresno Chévez, 2019) el cuestionario es uno de los instrumentos mas utilizados para la
recoleccién de datos y obtener informacion de primera mano, ya que su escala puede ser masiva

y esta permite obtener respuestas que ayuden a resolver el problema de la investigacion.

El cuestionario facilitd la recopilacion de datos por medio de preguntas realizadas en base a las

variables de investigacion.
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3.7.2 Guia de entrevista

“Laguia de entrevista tiene como objetivo obtener la informacion relevante que permita responder
a la problematica, por esta razén, este instrumento solo incluyen preguntas o frases detonantes
necesarias que ayude a la unidad de analisis” (Hernandez Sampieri & Fernéndez Collado, 2014).

En la presente investigacién se realizo preguntas relevantes hacia los trabajadores de la empresa
almacenes Unihogar de esta forma permitid establecer conclusiones en cuanto a la creacion de
estrategias y la problematica de la investigacion.

3.8 Poblacion y célculo de la muestra

3.8.1 Poblacion

(Monroy & Sanchezllanes, 2018) define a la poblacién como “el objeto de la investigacién en la cual
se delimita a un grupo de personas que conforma como el objetivo de esta”. En base a lo
mencionado anteriormente, esta investigacion esta direccionada a la poblacion econémicamente
activa de la ciudad de Riobamba.

3.8.2 Calculo de la muestra

Para el célculo del tamafio de la muestra se utiliza la siguiente formula:

3 Z’xNxpxq
T e2(N-1D+Z2xpxq

n

Elementos de la formula de poblacién finita

Tabla 3-1: Elementos de la formula finita

Elementos de la formula finita
N Tamafio de la poblacion.
Z2  Pardmetro estadistico que depende del Nivel de Confianza (NC).
p Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito).
q 1 — p Probabilidad de no ocurrir el evento.
e Error de estimacion maximo aceptado.

Fuente: Investigacion de mercado, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Datos para el calculo de la muestra

Tabla 3-2: Datos para el calculo de la muestra

Datos para calcular la muestra

N 101343
z2 95% (1,96)
p 50% (0.5)
q 50% (0.5)

5% (0.05)
n

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

3 Z’xNxpxq
T e2(N-1D+Z2xpxq

n

_ 1,96 x 101343 x 0,5 x 0,5
™= 0,52(101343 — 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5

n = 384
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CAPITULO IV

4, MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Procesamiento, andlisis e interpretacion de resultados

Género

Tabla 4-1: Género

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Femenino 185 48%
Masculino 199 52%
Otro 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

B Femenino

B Masculino

llustracion 4-1: Género
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion: En base a los resultados de la encuesta realizada, se puede evidenciar
que existe una ligera mayoria de encuestado masculinos, representando el 52% del total.
Asimismo, se observa que el 48% de los encuestados son de género femenino. No obstante, es
importante mencionar que no se registraron respuestas de personas que se identifiquen con
géneros no binarios o no conformes. Este analisis proporciona informacion valiosa para proponer
estrategias de marketing digital que pueda ayudar a orientar las campafias de publicidad y
promocion hacia el publico objetivo més relevante.

27



Edad

Tabla 4-2: Edad

Respuesta Frecuencia Porcentaje
15-22 58 15%
23-28 175 46%
29-34 48 13%
35-40 79 21%
41-46 18 5%
mas de 47 6 2%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

m15-22
W 23-28

29-34
W 35-40
m41-46

mas de 47

llustracion 4-2: Edad
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion: Se observa que la mayor parte de los encuestados, representando un
significativo 46%, se encuentra en el rango de edad de 23 a 28 afios. En segundo lugar, un 21%
esta en el intervalo de edad de 35 a 40 afios, lo que indica una presencia constante en este grupo.
Ademas, tenemos que el grupo de 15 a 22 afios comprende un 15% de las respuestas, lo que
sugiere una representacion menor en comparacion con los otros grupos. Los segmentos de edad
de 29 a 34 afios y de 41 a 46 afios estan en un nivel intermedio de frecuencia, con 13% y 5%
respectivamente. Ademas, se destaca un pequefio 2% de respuestas que pertenecen a individuos
mayores de 47 afios. En conjunto, estos datos nos dan una vision de como los diferentes grupos
de edad estan distribuidos en relacion a las respuestas, brindando un panorama méas detallado de

la composicion de la muestra encuestada.
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Ocupacion

Tabla 4-3: Ocupacion

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Ama de casa 26 7%
Desempleado 12 3%
Estudiante 134 35%
Estudiante y trabajadora 3 1%
Negocio propio 44 11%
Tecnologo en servicios asistenciales de salud 4 1%
Trabajador publico 44 11%
Trabajo privado 117 30%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K., 2023.

B Ama de casa

W Desempleado
Estudiante

M Estudiante y trabajadora

| Negocio propio

1% 1% 1%

Tecnologo en servicios
asistenciales de salud
M Trabajador publico

llustracion 4-3: Ocupacion
Realizado por: Jami, K., 2023.

Andlisis e interpretacion: Los estudiantes son el grupo mas numerosos, representando el 35%
de la muestra, seguido por los trabajadores privados con el 30%. Se puede aprovechar esta
informacién para dirigir estrategias de marketing digital hacia los jovenes y los trabajadores
empleados en el sector privado, lo que ayuda a aumentar su participacién en el mercado y mejorar
el posicionamiento. Es importante, tomar en cuenta los grupos minoritarios, como personas que
poseen negocio propio y trabajadores publicos, ya que se podria adaptar estrategias que atiendan

las necesidades de estos segmentos.
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Nivel educativo

Tabla 4-4: Nivel educativo

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Basica 48 12%
Bachillerato 79 21%
Superior 257 67%
Total 384 100%
Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
M Bdsica

llustracion 4-4: Nivel educativo
Realizado por: Jami, K., 2023.

Analisis e interpretacion:

M Bachillerato

m Superior

La mayoria de los encuestados representa el 67% del total, tiene una educacion superior, ademas

el 21% cuenta con educacion de bachillerato y el 12% restante tiene educacion basica. Estos

resultados sugieren que la empresa pueda enfocar sus estrategias de marketing digital hacia un

publico con mayor nivel educativo adaptando el contenido y el tono de la comunicacion para

atraer a este segmento. No obstante, es importante considerar las preferencias de los encuestados

de bachillerato y educacion bésica. Esta informacion permitira aprovechar las ventajas

competitivas y mejorar su posicionamiento.
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1.- ¢ Cudl es la red social que utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 4-5: Pregunta 1

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Facebook 108 28%
Instagram 72 19%
Tik Tok 54 14%
Twitter 3 1%
WhatsApp 147 38%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K., 2023.

H Facebook
M Instagram
m Tik Tok
W Twitter

® WhatsApp

llustracion 4-5: Pregunta 1
Realizado por: Jami, K., 2023.

Andlisis e interpretacion:

Dos de las redes sociales con mayor mencion son WhatsApp y Facebook principalmente por
estudiantes, trabajadores publicos y trabajadores privados. Sin embargo, Facebook es la red social
mas utilizada con un total de 105 menciones. Esta informacién permite a almacenes Unihogar
dirigir estrategias de marketing digital hacia las plataformas mas populares, adaptando contenidos

para alcanzar mayor posicionamiento de la empresa en la ciudad de Riobamba.
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2.- ¢Con qué frecuencia revisa las publicaciones, videos y demés contenidos digitales que se

encuentra en las redes sociales?

Tabla 4-6: Pregunta 2

Respuesta Frecuencia Porcentaje

1 cada 15 dias 6 2%
1 vez a la semana 22 6%
A diario 356 93%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

W 1 cada 15 dias
B 1vezalasemana

m A diario

llustracion 4-6: Pregunta 2

Fuente: Investigacién de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion:

En general, la mayoria de los encuestados, independientemente de su ocupacion, hacen uso de las
redes sociales a diario. Sin embargo, los estudiantes y trabajadores privados representan el grupo
ma&s numeroso en este aspecto, lo que permite conocer informacion valiosa sobre las preferencias

de uso de las redes sociales segun su ocupacion.
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3.- ¢ Considera que las plataformas digitales son herramientas necesarias para dar a conocer

productos o servicios?

Tabla 4-7: Pregunta 3

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 252 66%
De acuerdo 122 32%
Indiferente 0 0%
En desacuerdo 6 2%
Totalmente en desacuerdo 4 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K., 2023.

Relevancia de plataformas digitales

H Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

m Indiferente

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

lustracion 4-7: Pregunta 3
Realizado por: Jami, K., 2023.

Analisis e interpretacion:

La mayor parte de los encuestados, representado por el 66% del total, esta totalmente de acuerdo
con que las plataformas digitales son herramientas necesarias para dar a conocer un producto o
un servicio, siendo los trabajadores privados el grupo mas numeroso, seguido por los estudiantes.
Al ser la mayoria de los encuestados favorables al uso de estas herramientas, la empresa puede

aprovechar tendencias para reforzar y utilizar efectivamente las plataformas digitales.
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4.- ;Considera que las empresas deben contar con redes sociales como medio de

comunicacién con sus clientes?

Tabla 4-8: Pregunta 4

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 255 66%
De acuerdo 119 31%
Indiferente 3 1%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 7 2%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

H Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

u Indiferente

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-8: Pregunta 4
Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion: el 66% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que las
empresas deben contar con redes sociales como medio de comunicacion con sus clientes ya que
consideran que las plataformas digitales principalmente son herramientas necesarias para dar a
conocer productos o servicios. Esto indica una fuerte tendencia hacia la importancia de las redes
sociales en la comunicacion y promocion de productos y servicios por parte de las empresas. En
base a esta informacion es importante que una empresa cuente con una presencia activa en redes
sociales y aprovechar las plataformas digitales para promocionarse y mantener una comunicacion

efectiva con sus clientes.
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5.- ¢ Considera que se siente atraido a comprar cuando hay promociones y descuentos?

Tabla 4-9: Pregunta 5

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 204 53%
De acuerdo 152 40%
Indiferente 15 4%
En desacuerdo 3 1%
Totalmente en desacuerdo 10 3%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

m Indiferente

M En desacuerdo

M Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-9: Pregunta 5

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

La gran parte de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que se sienten atraidos a comprar
cuando hay promociones y descuentos, entre ellos, un mayor porcentaje de hombres se sientes
atraidos por las promociones y descuentos. La informacién obtenida es relevante y sugiere que
las promociones y descuentos son una estrategia efectiva para atraer a los consumidores, con

mayor atraccién por parte de los hombres.
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6.- ¢ Considera que las promociones y ofertas publicadas en redes sociales son mas conocidas

que las publicadas en otros medios?

Tabla 4-10: Pregunta 6

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 199 52%
De acuerdo 150 39%
Indiferente 32 8%
En desacuerdo 3 1%
Totalmente desacuerdo 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

B Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

W Indiferente

M En desacuerdo

B Totalmente desacuerdo

llustracion 4-10: Pregunta 6

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que las promociones y ofertas
publicadas en redes sociales son mas conocidas que las publicaciones en otros medios. Entre ellos,
los estudiantes y trabajadores privados son los grupos mas numerosos, esta informacion resalta
que los medios digitales son un canal efectivo para dar a conocer promociones, ofertas y

descuentos a los grupos principales.
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7.- ¢Considera que las empresas deben realizar promociones por un periodo de tiempo

largo?

Tabla 4-11: Pregunta 7

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 157 41%
De acuerdo 158 41%
Indiferente 53 14%
En desacuerdo 16 4%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

B Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

M Indiferente

M En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-11: Pregunta 7

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion: Los encuestados respondieron de manera positiva, indicando que las
empresas deben realizar promociones por un periodo de tiempo largo, y que las redes sociales son
el medio més conocido para difundirlas en comparacion con otros medios. Estos resultados
sugieren una correlacion positiva entre aquellos que consideran que las promociones en redes
sociales son mas conocidas y aquellos que estan de acuerdo con promociones prolongadas. Estos
hallazgos proporcionan a Almacenes Unihogar una guia relevante para centrar sus estrategias de
marketing digital en promociones mas duraderas, destacando la importancia de las redes sociales

como un medio altamente efectivo para promocionar sus ofertas y descuentos.
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8.- ¢ Considera que es importante recibir informacion de promociones de laempresa a través

de redes sociales?

Tabla 4-12: Pregunta 8

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 169 44%
De acuerdo 175 46%
Indiferente 24 6%
En desacuerdo 16 4%
Totalmente en desacuerdo 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

M Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

m Indiferente

M En desacuerdo

M Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-12: Pregunta 8

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion: EI 46% de los encuestados esta de acuerdo en que es importante recibir
informacién de promociones a través de redes sociales. Este grupo incluye principalmente a
estudiantes y trabajadores privados. Estos resultados sugieren una clara aceptacion sobre la
relevancia de recibir este tipo de informacion a segmentos ya mencionados. Estos resultados
brindan a la empresa una valiosa perspectiva para enfocar sus estrategias de marketing digital en
aprovechar las redes sociales como un canal efectivo para difundir informacion sobre

promociones y descuentos. Al dirigir sus esfuerzos hacia estos segmentos con mayor aceptacion.
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9.- ¢ Las plataformas digitales deben tener un contenido claro y fécil de interactuar?

Tabla 4-13: Pregunta 9

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 205 53%
De acuerdo 172 45%
Indiferente 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 7 2%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

H Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

® Indiferente

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-13: Pregunta 9

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion:

El 53% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en las plataformas digitales deben tener
un contenido claro y facil de interactuar. Esta opinion esta conformado por grupos de personas
jévenes de entre 17 y 30 afios, esta informacion es relevante para disefiar estrategias de marketing

digital, asegurando que el contenido es sus plataformas sea amigable y facil de comprender.
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10.- ¢ Considera importante la creacion de contenido de valor en las plataformas digitales?

Tabla 4-14: Pregunta 10

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 219 57%
De acuerdo 145 38%
Indiferente 12 3%
En desacuerdo 4 1%
Totalmente en desacuerdo 4 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

H Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

H Indiferente

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

lustracion 4-14: Pregunta 10

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion:

El 57% de los encuestados pertenece a un grupo con educacion superior los cuales estan
totalmente de acuerdo en que es importante la creacion de contenido de valor en plataformas
digitales. Este analisis sugiere que aquellos con un mayor nivel educativo valoran mas la creacion

de contenidos en plataformas on-line.
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11.- ; Considera que es importante la creacion de videos promocionales en las redes sociales?

Tabla 4-15: Pregunta 11

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 209 54%
De acuerdo 143 37%
Indiferente 22 6%
En desacuerdo 3 1%
Totalmente en desacuerdo 7 2%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

lustracion 4-15: Pregunta 11

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

M Indiferente

M En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

La gran parte de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que es importante la creacion de

videos promocionales en las redes sociales. Entre ellos, Facebook y WhatsApp son las

plataformas mas preferidas para la promocion, esto implica que la creacion de videos

promocionales es valorada positivamente en las dos plataformas mencionadas con anterioridad.
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12.- ¢Considera que las plataformas digitales

empresa?

Tabla 4-16: Pregunta 12

ayudan a dar a conocer la marca de una

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 236 61%
De acuerdo 134 35%
Indiferente 7 2%
En desacuerdo 7 2%
Totalmente en desacuerdo 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

llustracion 4-16: Pregunta 12
Realizado por: Jami, K., 2023.

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

H Indiferente

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Analisis e interpretacion: El 61% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que las

plataformas digitales son altamente efectivas para dar a conocer la marca de una empresa. Destaca

que aquellos con educacién superior representan el grupo mas numeroso que esta de acuerdo con

esta afirmacion. Este analisis sugiere que las personas con un mayor nivel educativo reconocen

el valor de las plataformas digitales en la promocion de la marca. Estos hallazgos brindan una

valiosa perspectiva para enfocar las estrategias de marketing digital y asegurarse de aprovechar

al méximo el potencial de las plataformas digitales para aumentar la visibilidad y el

reconocimiento de la marca entre el publico objetivo en la ciudad de Riobamba. Al dirigirse

especificamente a este segmento con mayor aceptacion, la empresa puede aumentar la efectividad

de sus esfuerzos de promocion y mejorar su posicionamiento en el mercado.
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13.- ¢ Considera que la atencion al cliente es esencial para la reputacion de una empresa?

Tabla 4-17: Pregunta 13

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 232 60%
De acuerdo 145 38%
Indiferente 3 1%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 4 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

lustracion 4-17: Pregunta 13
Realizado por: Jami, K. 2023.

H Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

u Indiferente

B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Analisis e interpretacion: El 60% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que la

atencion al cliente es esencial para la reputacion de una empresa. Entre ellos, el grupo mas

numeroso que esta de acuerdo con esta afirmacion son los hombres. Sin embargo, tanto hombres

como mujeres valoran en gran medida la atencion al cliente como un aspecto esencial para la

empresa. Estos resultados indican que la atencidn al cliente es percibida como un factor crucial

para la reputacion de la empresa por una amplia mayoria de los encuestados, independientemente

de su género. Esta informacion proporciona a una empresa una valiosa comprension sobre la

importancia de enfocarse en la mejora de la atencion al cliente para fortalecer su reputacion y

aumentar la satisfaccion general de sus clientes. Al brindar un servicio de atencion al cliente

excepcional, la empresa puede fortalecer la lealtad de sus clientes y construir una solida

reputacién en el mercado objetivo.

43



14.- ;Considera que es importante que las instalaciones de una empresa sean modernas y

atractivas?

Tabla 4-18: Pregunta 14

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 216 56%
De acuerdo 155 40%
Indiferente 9 2%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 4 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

H Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

Indiferente
B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-18: Pregunta 14
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion: La mayoria de los encuestados, representando el 56%, estan
totalmente de acuerdo en que es importante que las instalaciones de una empresa sean modernas
y atractivas. Ademas, la gran mayoria también considera que la atencion al cliente es esencial
para la empresa, lo que sugiere una correlacion entre aquellos que valoran la importancia de las
instalaciones modernas y atractivas y aquellos que consideran crucial la atencion al cliente para
la reputacion de una empresa. Esta informacion ayuda a que la empresa pueda enfocar sus
esfuerzos en mejorar tanto la calidad de sus instalaciones como la atencién al cliente para
fortalecer su reputacion y atractivo para los clientes. Al proporcionar un entorno moderno y
atractivo junto con un servicio de atencion al cliente excepcional, la empresa puede mejorar la
satisfaccion general de sus clientes y aumentar su competitividad en el mercado. Estos resultados
resaltan la importancia de considerar ambos aspectos para lograr una imagen positiva y atractiva
para los clientes, lo que puede resultar en un aumento de la fidelidad y recomendaciones por parte

de los clientes satisfechos.
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15.- ¢ Considera que al realizar promociones y descuentos mediante redes sociales tendré un

mejor posicionamiento?

Tabla 4-19: Pregunta 15

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 180 47%
De acuerdo 174 45%
Indiferente 19 5%
En desacuerdo 7 2%
Totalmente en desacuerdo 4 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

H Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

Indiferente
B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

llustracion 4-19: Pregunta 15
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion: Los resultados revelan que el 46% de los encuestados estan totalmente
de acuerdo tanto en que las plataformas digitales son herramientas necesarias para dar a conocer
productos o servicios como en que al realizar promociones y descuentos mediante redes sociales
tendrén un mejor posicionamiento. Estos resultados sugieren una fuerte correlacion entre aquellos
que valoran la importancia de las plataformas digitales para la promocion y aquellos que creen
que las promociones y descuentos en redes sociales mejoraran el posicionamiento de la empresa.
Esta informacion brinda a la empresa una valiosa perspectiva para enfocar sus esfuerzos de
marketing digital y aprovechar las plataformas digitales como una herramienta efectiva para
promocionar sus ofertas y mejorar su posicionamiento en el mercado. Al utilizar las redes sociales
para promociones, la empresa puede llegar a un publico mas amplio y aumentar su visibilidad y
alcance en linea, lo que puede tener un impacto positivo en su reputacién y atractivo para los

clientes potenciales.
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16.- ¢Considera que los descuentos o promociones ayudan a subir la rentabilidad de la

empresa?

Tabla 4-20-: Pregunta 16

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 174 45%
De acuerdo 175 46%
Indiferente 24 6%
En desacuerdo 7 2%
Totalmente en desacuerdo 4 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

M Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

M Indiferente

M En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

lustracion 4-20: Pregunta 16
Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion: Los resultados revelan que el 45% de los encuestados estan totalmente
de acuerdo en que los descuentos o promociones ayudan a subir la rentabilidad de la empresa.
Ademas, el nivel educativo parece tener un impacto en esta percepcién, ya que aquellos con
educacion basica y bachillerato tienen porcentajes mas bajos de acuerdo en comparacion con
aquellos con educacion superior. Los niveles mas altos de educacién muestran un porcentaje
mayor de acuerdo. Estos resultados sugieren que existe una correlacion entre un nivel educativo
mas alto y una mayor creencia en que las promociones y descuentos tienen un impacto positivo

en la rentabilidad de la empresa.
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17.- ¢Usted considera que el marketing digital influye en el posicionamiento de una marca

a nivel de compras?

Tabla 4-21: Pregunta 17

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 374 97%
No 10 3%
Tota 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

M Si

H No

lustracion 4-21: Pregunta 17
Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

El 96% de los encuestados estdn de acuerdo en que el marketing digital influye en el
posicionamiento de una marca a nivel de compras, mientras que solo el 4% no esta de acuerdo.
Ademaés, se observa que tanto hombres como mujeres tienen una percepcion similar en esta
cuestion, con un porcentaje cercano al 50% en ambos géneros que estan de acuerdo con la
influencia del marketing digital en el posicionamiento de una marca en el contexto de las compras.
Estos resultados sugieren una fuerte correlacion entre la percepcion de la influencia del marketing
digital en el posicionamiento de una marca y el género, ya que no se aprecian diferencias
significativas en las respuestas de hombres y mujeres
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18.- ¢ Qué factores le motivarian para realizar una compra en linea?

Tabla 4-22: Pregunta 18

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Accesibilidad 72 19%
Comodidad 84 22%
Ofertas especiales 109 28%
Seguridad 119 31%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

B Accesibilidad
B Comodidad
m Ofertas especiales

M Seguridad

lustracion 4-22: Pregunta 18
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion:

Los resultados revelan que los factores que més motivan a los encuestados para realizar una
compra en linea son las "Ofertas especiales” con un 28% y la "Seguridad” con un 31%. Ademas,
se observa que el nivel educativo parece tener un impacto en las preferencias de motivacion.
Aquellos con educacion bésica tienen porcentajes mas bajos en las categorias antes mencionadas,
mientras que aquellos con educacion superior tienden a tener porcentajes méas altos. Estos
resultados sugieren que existe una correlacion positiva entre un nivel educativo més alto y una
mayor valoracion de las ofertas especiales y la seguridad como factores motivadores para realizar

compras en linea.
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19.- ¢ Usted conoce o0 a escuchado de la marca Unihogar?

Tabla 4-23: Pregunta 19

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 271 71%
Si 113 29%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Familiaridad con la marca "Unihogar"

H No

W Si

llustracion 4-23: Pregunta 19
Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

En primer lugar, se evidencia que la mayoria de los participantes (el 71%) no esta familiarizada
con la marca Unihogar. Al examinar esta informacion segdn los niveles educativos, se observa
que una proporcion mas alta de individuos con educacion superior (el 56%) esta al tanto de la
marca, en comparacion con aquellos con educacion basica (el 33%) y bachillerato (el 29%). Esto
sugiere que la marca Unihogar tiene una mayor presencia y reconocimiento entre personas con
niveles educativos mas altos. Sin embargo, la mayoria de la poblacién encuestada aun no conoce
la marca, lo que podria indicar una oportunidad para mejorar y ampliar las estrategias de
divulgacion y marketing, especialmente dirigidas a aquellos con menor nivel educativo.
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20.- ¢ Usted sigue a almacenes Unihogar en sus diferentes redes sociales?

Tabla 4-24: Pregunta 20

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 75 66%
Si 38 34%
Total 113 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

H No

M Si

llustracion 4-24: Pregunta 20

Realizado por: Jami, K. 2023.
Analisis e interpretacion:

Los resultados revelan que el 34% de los encuestados sigue a Almacenes Unihogar en sus
diferentes redes sociales, mientras que el 66% restante no lo hace. Ademas, se observa que hay
diferencias en el porcentaje de seguimiento entre hombres y mujeres, siendo un 13% de mujeres
y un 20% de hombres quienes siguen a la marca en redes sociales. Estos resultados sugieren que
el seguimiento de Almacenes Unihogar en redes sociales es mayor entre los hombres en

comparacion con las mujeres.
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21.- ; Considera usted que almacenes Unihogar esta entre sus primeras opciones de compra?

Tabla 4-25: Pregunta 21

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 69 61%
Si 44 39%
Total 113 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

H No

mSi

lustracion 4-25: Pregunta 21
Realizado por: Jami, K. 2023.

Andlisis e interpretacion:

Los resultados revelan que el 39% de los encuestados considera a Almacenes Unihogar entre sus
primeras opciones de compra, mientras que el 61% restante no lo hace. Ademas, se observa que
aquellos con educacion superior tienen un porcentaje mas alto (34%) en comparacion con aquellos
con educacidn basica (5%) y bachillerato (8%) que consideran a Almacenes Unihogar entre sus
primeras opciones de compra. Estos resultados sugieren que existe una correlacion entre un nivel
educativo mas alto y la consideracion de Almacenes Unihogar como una de las primeras opciones
de compra. Esta informacion brinda a la empresa una perspectiva valiosa sobre su

posicionamiento en la mente de los consumidores con diferentes niveles educativos.
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22.- ¢ Cudl de los siguientes atributos lo identifica mas con almacenes Unihogar?

Tabla 4-26: Pregunta 22

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Calidad 31 27%
precios competitivos 9 8%
Servicio al cliente 9 8%
Variedad de productos 64 57%
Total 113 100%
Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
u Calidad

lustracion 4-26: Pregunta 22

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

M precios competitivos
m Servicio al cliente

B Variedad de productos

Los resultados revelan que el atributo "Variedad de productos" es el que mas identifica a

Almacenes Unihogar, con un 57% de los encuestados eligiéndolo el atributo principal. Ademas,

se observa que tanto hombres (27%) como mujeres (29%) consideran este atributo como el mas

representativo de la empresa. Por otro lado, los atributos "Calidad™" y "Servicio al cliente" son

elegidos por un 27% y 8% de los encuestados, respectivamente, y muestran una leve preferencia

por parte de las mujeres en comparacion con los hombres. Estos resultados sugieren que la

variedad de productos ofrecidos por Almacenes Unihogar es el atributo més destacado y

reconocido por los consumidores, sin importar su género.
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23.- ¢ A traves de qué medios se entera de las promociones de almacenes Unihogar?

Tabla 4-27: Pregunta 23

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Llamada telefonica 3 3%
Redes sociales 110 97%
Total 113 100%

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

M Llamada telefénica

M Redes sociales

llustracion 4-27: Pregunta 23

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los encuestados, representando el 97.3%, se entera de las promociones de
Almacenes Unihogar a través de las redes sociales, mientras que solo un pequefio porcentaje, el
2.7%, lo hace mediante llamadas telefonicas. Estos resultados sugieren que las redes sociales son
el medio mas efectivo para Almacenes Unihogar para comunicar sus promociones y llegar a su
audiencia objetivo. Esto indica la importancia de tener una presencia activa en redes sociales y
aprovechar estas plataformas para difundir informacion sobre sus promociones y ofertas
especiales. Ademas, es posible que las redes sociales ofrezcan un alcance mas amplio y una mayor
interaccion con los clientes potenciales, lo que podria contribuir a una mayor visibilidad y

participacion en las promociones de la empresa.
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Andlisis e interpretacion de la entrevista

Almacenes Unihogar esta presente en diversas plataformas de redes sociales, como Instagram,
Facebook y TikTok, con el objetivo de promocionar sus productos y servicios. A pesar de estos
esfuerzos, la empresa no ha logrado alcanzar los resultados deseados en términos de
reconocimiento de la marca, posicionamiento y rentabilidad. Por lo tanto, es crucial implementar
mejoras significativas. Aunque existe un reconocimiento inicial que proporciona una base, se
necesita una estrategia mas efectiva para construir y fortalecer la presencia en linea. Se nota un
esfuerzo por interactuar con los clientes en las redes sociales, lo cual demuestra la comprension
de la importancia de la participacion en linea para establecer relaciones y fomentar la lealtad del

cliente.

Sin embargo, es evidente que existe una necesidad de mejorar la presencia en linea de Almacenes
Unihogar, especialmente en comparacion con sus competidores en las redes sociales. Esta
debilidad sugiere que podrian beneficiarse de estrategias mas efectivas para destacar y atraer a la
audiencia en linea. Ademas, la respuesta a los comentarios y consultas de los clientes en redes
sociales parece carecer de agilidad en algunos casos. La mejora en la velocidad de respuesta
podria aumentar la satisfaccion del cliente y la interaccion en linea, lo que es esencial para
construir relaciones positivas en el entorno digital. Una limitacion clave es la falta de
conocimientos en marketing digital. Esta carencia puede ser un obstaculo para implementar

estrategias efectivas en linea y aprovechar al maximo el potencial de las plataformas digitales.

A pesar de los desafios, hay oportunidades que Almacenes Unihogar podria aprovechar. La
inversion en capacitacion en marketing digital o la busqueda de asesoria en esta area podria
equipar al equipo con las habilidades necesarias para comprender y aplicar estrategias efectivas
en linea. Ademas, existe un claro potencial para mejorar el contenido en las redes sociales. La
creacion de contenido mas variado y atractivo puede aumentar el compromiso del pablico y, por
ende, mejorar la visibilidad en linea. El uso de videos cortos y la realizacion de sorteos o
promociones exclusivas para seguidores son tacticas que podrian incrementar la interaccion y la

lealtad de los clientes, ademas de diferenciar a Almacenes Unihogar en el mercado.

Uno de los desafios que enfrenta Almacenes Unihogar es la competencia en linea con otras tiendas
similares. Para destacar en este entorno altamente competitivo, es esencial implementar
estrategias en linea que los diferencien y atraigan a los consumidores. La falta de conocimientos
profundos en marketing digital representa otro desafio. Esta carencia puede limitar su capacidad

para optimizar la visibilidad en linea, lo que subraya la necesidad de educacién en esta area.
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A pesar de la falta de conocimientos especializados, la entrevistada reconoce la importancia del
marketing digital para el futuro de Almacenes Unihogar. Comprende que el marketing digital es
crucial para llegar a un pablico mas amplio en linea y aumentar las ventas a medida que la

presencia digital se convierte en un factor vital en el éxito empresarial.

Discusion

En esta seccidn, se llevd a cabo un analisis comparativo entre las investigaciones previas que
fueron tomadas como base para la investigacion propuesta, y los hallazgos derivados de la
encuesta realizada a la poblacién econémicamente activa en Riobamba. A partir de este analisis
se revela patrones significativos que respaldan la importancia del marketing digital en el
posicionamiento de empresas, especificamente en el caso de Almacenes Unihogar en la ciudad
de Riobamba. Los datos muestran que el 67% de las personas encuestadas estan dispuestas a
recomendar Almacenes Unihogar, lo que sugiere un alto nivel de satisfaccion y confianza en la
empresa, lo que a su vez puede contribuir al reconocimiento y visibilidad de la marca en el

mercado local.

Ademas, se destaca que un 46% de los encuestados considera que las plataformas digitales son
herramientas necesarias para dar a conocer productos o servicios, lo que subraya la percepcion
generalizada de la importancia del marketing digital en la actualidad. Este hallazgo se alinea con
investigaciones anteriores, como la de ( Calero, 2022), que también sefiala la relacion entre la

presencia en medios digitales y el posicionamiento exitoso en el mercado.

Finalmente, la investigacion de (Mandia & Lopez, 2021),) proporciona un caso especifico de como la
implementacion de estrategias de marketing digital puede influir en la visibilidad y presencia en
linea de un perfil profesional. Aungue su enfoque es mas especifico en el dambito de la
comunicacion cientifica, los hallazgos sobre el aumento en el nimero de visitas y la mejora en la
visibilidad son consistentes con la idea general de que el marketing digital puede tener un impacto
positivo en la visibilidad y posicionamiento de una entidad, ya sea una empresa o un perfil

profesional.
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CAPITULO V

5. MARCO PROPOSITIVO

Estructura de la propuesta de Yi Min Shum Xie.

5.1 Titulo

Plan de marketing digital para el posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar de la ciudad
de Riobamba, 2023.

5.2 Objetivo

Disefiar un plan de marketing digital a través del desarrollo de estrategias para mejorar el

posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba en el afio 2023

5.3 Misién

Satisfacer las necesidades de los clientes promoviendo la adquisicion de nuestros productos con

calidad, garantia y excelencia en el servicio

5.4 Vision

Seguir creciente juntos, consolidandonos dia a dia como una empresa lider en el mercado lo que

permita lograr el 6ptimo nivel de satisfaccion de nuestros clientes y una imagen corporativa sélida

55 Valores

Respeto

e Responsabilidad

e Trabajo en equipo
e Puntualidad

e Honestidad

e Lealtad
e Justicia
e Equidad
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5.6 Productos que ofrecen

Algunos productos que ofrece almacenes Unihogar son:

e Refrigeradoras
e Lavadoras

e Extractores

e Cocinas

e Congeladores

5.7 Analisis de la situacién inicial

5.7.1 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

La matriz de evaluacion de factores internos permitio realizar un analisis de las fortalezas y
debilidades.

Tabla 5-1: Matriz MEFI

Factores internos clave Ponderacion | Evaluacién | Valor
Fortalezas
1. | Uso de medios de pago electronicos 16% 3 0,48
2. | Amplia variedad de productos y marcas 15% 4 0,6
disponibles
3. | Relaciones solidas con proveedores y 10% 2 0,2
distribuidores
4. | Innovacion y adaptabilidad 7% 3 0,21
5. | Reputacién y confianza 7% 3 0,21
Debilidades
1. | Recursos financieros limitados 7% 2 0,14
2. | Bajo nivel de internacionalizacion 5% 2 0,1
3. | Falta de diferenciacion 10% 3 0,3
4. | Dependencia de proveedores clave 8% 2 0,16
5. | Ausencia de estrategias de marketing digital 15% 4 0,6
Total 100% 3

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Andlisis e interpretacion:

Mediante el analisis de los factores internos clave, se han identificado tanto fortalezas como
debilidades que influyen en el rendimiento de la empresa. Las fortalezas mas destacadas incluyen
el uso efectivo de medios de pago electronicos, una amplia variedad de productos y marcas
disponibles y relaciones sélidas con proveedores y distribuidores, entre otros. Estas fortalezas
muestran un enfogue en la diversificacion de la oferta y la construccion de relaciones sélidas en

la cadena de suministro.

Por otro lado, las debilidades detectadas abarcan aspectos como recursos financieros limitados,
bajo nivel de internacionalizacion, falta de diferenciacion y dependencia de proveedores clave,
asi como la ausencia de estrategias de marketing digital. Estas debilidades sefialan areas donde la

empresa necesita mejorar para garantizar una posicion competitiva en el mercado actual.

La importancia ponderada y la evaluacién numérica de cada factor permiten visualizar su impacto
relativo en la estrategia de la empresa. La evaluacion numérica esta basada en una escala del 1 al
4, donde 1 representa un rendimiento deficiente y 4 indica un rendimiento excelente. El valor
calculado para cada factor es el producto de su ponderacién y su evaluacion. La suma total de

estos valores es 3, lo que indica un rendimiento general intermedio.

5.7.2 Matriz de evaluacién de factores externos EFE

La matriz de evaluacion de factores externos dio paso realizar un analisis de las oportunidades y

amenazas

Tabla 5-2: Matriz MEFE

Factores externos clave Ponderacion | Evaluacion | Valor
Oportunidades
1. | Aumento de demanda de productos para el 10% 4 0,4
hogar
2. | Crecimiento del comercio electronico en el 15% 3 0,45
sector
3. | Alianzas estratégicas 10% 2 0,2
4. | Cambios sociales (millennials) 5% 2 0,1
5. | Nuevas tecnologias de telecomunicacion 10% 3 0,3
Amenazas
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1. Inflacion en la cadena de suministros 15% 3 0,45
2. | Mayor regulacion gubernamental 10% 3 0,3
3. | Impacto de pandemia 10% 4 0,4
4. | Inestabilidad econémica 10% 2 0,2
5. | Cambios en las politicas comerciales 5% 3 0,15

Total 100% 2,95

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

La Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE) facilito un analisis detallado de las

oportunidades y amenazas que afectan a la empresa. Entre las oportunidades identificadas, se

destaca el aumento de la demanda de productos para el hogar, el crecimiento del comercio

electrdnico en el sector, y la posibilidad de alianzas estratégicas. Estas oportunidades sugieren

una base solida para la expansion y el desarrollo de la empresa en un entorno en evolucion. Sin

embargo, también existen amenazas notables, como la inflacion en la cadena de suministros, el

aumento de la regulacion gubernamental, y el impacto de la pandemia. Estas amenazas destacan

la necesidad de estar preparados para abordar desafios externos. La suma ponderada de los

factores externos resulta en un valor de 2,95, indicando un panorama en el que las oportunidades

superan ligeramente las amenazas, lo que sugiere un ambiente propicio para el crecimiento y la

adaptacion estratégica de la empresa en el futuro.

5.7.3 Analisis FODA

Tabla 5-3: Andlisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1

Uso de medios de pago electrénico

01

Aumento de demanda de productos para

el hogar

F2

Amplia variedad de productos y

marcas

02

Crecimiento del comercio electrénico en

el sector

F3

Relaciones solidas con proveedores

y distribuidores

03

Alianzas estratégicas

F4

Innovacion y adaptabilidad

04

Cambios sociales

F5

Reputacion y confianza

05

Nuevas tecnologias de telecomunicacion

DEBILIDADES

AMENAZAS
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digital

D1 | Recursos financieros limitados Al | Inflacidn en la cadena de suministros
D2 | Bajo nivel de internacionalizacion A2 | Mayor regulacién gubernamental

D3 | Falta de diferenciacion A3 | Impacto de pandemia

D4 | Dependencia de proveedores claves | A4 | Inestabilidad econémica

D5 | Ausencia de estrategias de marketing | A5 | Cambios en las politicas comerciales

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

5.7.4 FODA estratégico

Tabla 5-4: FODA estratégico

estratégicas

04

Cambios sociales

estrategias de marketing

digital enfocadas en los

Fortalezas Debilidades
ALMACENES F1 | Uso de medios de pago D1 | Recursos financieros
UNIHOGAR electronico limitados
F2 | Amplia variedad de D2 | Bajo nivel de
productos y marcas internacionalizacion
F3 | Relaciones solidas con D3 | Falta de diferenciacion
proveedores y
distribuidores
F4 | Innovaciony D4 | Dependencia de
adaptabilidad proveedores claves
F5 | Reputacion y confianza D5 | Ausencia de estrategias
de marketing digital
Oportunidades 1-Estrategias FO 2-Estrategias DO
O1 | Aumento de FO1 | F1;01;02 Potenciar la DO1 | D3;03;04 Realizar
demanda de presencia on line a través colaboraciones
productos para el del SEM estratégicas
hogar
02 | Crecimiento del
comercio
electrénico en el
sector
03 | Alianzas FO2 | F4;F5;04;05 Crear DO2 | D5;01;04 Creacién de

SEO
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millennials aprovechando
las tecnologias de

comunicacion

O5 | Nuevas FO3 DO3 | D5;04;05 Potenciar la
tecnologias de fanpage de facebook,
telecomunicacién instagram y tik tok

Amenazas 3-Estrategias FA 4-Estrategias DA

Al | Inflacion en la FA1l | F3;A2;A5 diversificar DA1 | D3;D5;A3;A5 Disefio
cadena de proveedores y fortalecer de sitio web
suministros relaciones estratégicas

A2 | Mayor regulacion para enfrentar cambios
gubernamental

A3 | Impacto de FA2 | F4;A4 diversificacion de | DA2 | D2;D3;A5 Creacion de
pandemia canales de venta codigo QR

A4 | Inestabilidad (plataforma de comercio
econdmica electrénico)

A5 | Cambios en las

politicas

comerciales

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Matriz de planeacion estratégica cuantitativa (MPEC)

Tabla 5-5: Matriz de planeacion estratégica cuantitativa (MPEC)

F1,01;02 D5;01;04 D5;04;05
Campafa Campaha Marketing de D3;D5;A3;A5
- P o P _g o D2;D3;A5 _ _
. . . S g inteligente en inteligente en contenidos Presencia Digital a L Marketing de Email
Factores clave de éxito en la industria £ 5 ) o Automatizacion de . .
S © google Google (Facebook - través del Disefio . influencers Marketing
g 5 o WhatsApp Business
= a AdWords AdWords Instagram - de Sitio Web
(SEM) (SEO) Tik Tok)
_ PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA | PTA
Oportunidades
Aumento de demanda de productos para
1. 10% 4 04 4 04 4 04 4 0,4 3 0,3 4 0,4 4 0,4
el hogar
Crecimiento del comercio electronico en
2. 15% 4 0,6 4 0,6 3 0,45 3 0,45 3 0,45 3 0,45 4 0,6
el sector
g 3. Alianzas estratégicas 10% 3 0,3 3 0,3 3 0,3 2 0,2 2 0,2 4 0,4 2 0,2
é 4. Cambios sociales 5% 2 0,1 2 0,1 4 0,2 3 0,15 2 0,1 3 0,15 2 0,1
i 5. Nuevas tecnologias de telecomunicacién 10% 3 0,3 3 0,3 4 0,4 3 0,3 2 0,2 3 0,3 3 0,3
1%
g Amenazas
E 1. Inflacion en la cadena de suministros 15% 2 0,3 2 0,3 2 0,3 2 0,3 2 0,3 2 0,3 1 0,15
2. Mayor regulacién gubernamental 10% 1 0,1 1 0,1 1 0,1 1 0,1 1 0,1 1 0,1 2 0,2
3. Impacto de pandemia 10% 2 0,2 2 0,2 3 0,3 2 0,2 2 0,2 1 0,1 2 0,2
4. Inestabilidad econdmica 10% 2 0,2 1 0,1 2 0,2 2 0,2 1 0,1 1 0,1 2 0,2
5. Cambios en las politicas comerciales 5% 2 0,1 2 0,1 2 0,1 2 0,1 2 0,1 2 0,1 1 0,05
Total 100%
g Fortalezas
:% 1. Uso de medios de pago electrénico 16% 3 0,48 3 0,48 3 0,48 3 0,48 3 0,48 2 0,32 3 0,48
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2. Amplia variedad de productos y marcas 15% 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6
Relaciones solidas con proveedores y
3. o 10% 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3 2 0,2 3 0,3 2 0,2
distribuidores
4. Innovacién y adaptabilidad 7% 4 0,28 2 0,14 3 0,21 4 0,28 3 0,21 3 0,21 2 0,14
5. Reputacion y confianza 7% 4 0,28 3 0,21 4 0,28 4 0,28 4 0,28 4 0,28 3 0,21
Debilidades
1. Recursos financieros limitados 7% 2 0,14 3 0,21 1 0,07 1 0,07 1 0,07 2 0,14 2 0,14
2. Bajo nivel de internacionalizacion 5% 3 0,15 4 0,2 2 0,1 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15
3. Falta de diferenciacion 10% 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3 4 0,4 2 0,2
4. Dependencia de proveedores claves 8% 2 0,16 2 0,16 2 0,16 2 0,16 2 0,16 1 0,08 3 0,24
Ausencia de estrategias de marketing
. 0,45 0,45 0,45 0,3 0,15 0,45 0,15
5. digital 15% 3 3 3 2 1 3 1
Total 100%
Suma del puntaje total del grado de atraccién: | 5,74 5,55 57 5,32 4,65 5,33 491

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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5.8

5.9

Anélisis del mercado digital

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Tabla 5-6: Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Factores determinantes del | Val | Unihogar Total Home Almacenes Ledn
éxito or
Clasificac | Punta | Clasificac | Punta | Clasificac | Punta
ion je ion je ion je
1| Calidad de los productos y/o | 0,2 4 0,8 4 0,8 3 0,6
servicios
2 | Administracion eficiente 0,2 3 0,6 3 0,6 2 0,4
3 | Presencia en canales | 0,2 2 0,4 3 0,6 2 0,4
digitales
4 | Precios competitivos 0,2 2 0,4 3 0,6 2 0,4
5 | Logistica eficiente 0,2 3 0,6 2 0,4 1 0,2
Total 1 14 2,8 15 3 10 2
Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
Resultado de la MCP
Tabla 5-7: Resultados de la MCP
Posicién Empresa Ponderacion
1 Total Home 3
2 Unihogar 2,8
3 Almacenes Ledn 2

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Perfil competitivo
1 Tgtal Home

2,5

3 Almacenes Ledn 2 Unihogar

lustracion 5-1: Perfil competitivo

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Analisis e interpretacion:

Los resultados de la MPC reflejan la posicién relativa de tres empresas en funcién de la
ponderacion de los factores clave de éxito evaluados. Dentro de esta clasificacion, ubica a
almacenes Unihogar en segln lugar del total de tres empresas analizadas destacando que la
empresa Total Home ocupa el primer lugar, y en tercer lugar se encuentra Almacenes Ledn. El
resultado demuestra que Total Home ha demostrado un desempefio superior en los factores de
éxito analizados en comparacién con otras empresas. Esta ventaja competitiva indica un enfoque
efectivo en areas que ha permitido una posicién destacada en el mercado. Sin embargo, la cercana
puntuacion de almacenes Unihogar indica ser una empresa competitiva, pero podria identificar

areas para mejorar, fortalecer y superar una posicién competitiva.

Definicion del target

Segmentacion

Tabla 5-8: Segmentacion

Variable demogréficos
Edad Mayores a 15 afios
Sexo Masculino, femenino, otro
Religion Indiferente
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Estado civil Indiferente

Idioma Indiferente

Variables geogréaficas

Tipo de poblacion Urbana, Rural
Unidad geografica Riobamba
Variable psicogréfica
Intereses Indiferente
Personalidad Emocional, abierta, afirmativa, concienciada, practica
Estilo de vida Indiferente

Variables Socioeconomicas

Clase social Media baja, media, media alta, alta

Nivel educativo Basica, superior

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Definicién de objetivos

Incrementar la visibilidad en linea de la empresa almacenes Unihogar a través de la
implementacion del SEM, SEO y la optimizacion de la presencia en redes sociales (Facebook,
Instagram y Tik Tok) para mejorar su posicionamiento en los resultados de busqueda y aumentar

la interaccion es sus plataformas sociales.

Fortalecer la experiencia del cliente en el entorno digital a través de la creacion de un nuevo canal
en linea, mediante la implementacion estratégica de un sitio web optimizada y la adopcion eficaz
de WhatsApp Business para agilizar el acceso a informacion relevante y valiosa sobre la empresa.

5.10 Estrategias

Tabla 5-9: Estrategia 1 Presencia Digital a través del Disefio de Sitio Web

Estrategia 1 Presencia Digital a través del Disefio de Sitio Web

Mejorar la visibilidad y la presencia en linea de la empresa a través de la

Obiti creacion de una pagina web atractiva y funcional que destaque los
jetivo . . -

productos y servicios de la marca para promover la interaccion con el

publico objetivo en plataformas digitales
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Desarrollar un sitio web moderno y optimizado que muestren los

Descripcién
productos, servicios y valores de la empresa
o Elegir la plataforma para el desarrollo web adecuado
e Ingresar la informacion de la empresa
Téactica e Crear catalogo de productos
e Adquirir el dominio y hosting
e Publicacion del sitio web
Frecuencia Mensual (Enero)

Responsable

Area de marketing

Cantidad Descripcion V. unitario V. total
Estimacion 1| Disefio de la pagina $300 $300
econdmica 1 | Dominio y hosting $50 $50
TOTAL $350
Sistema de Anlalityc web (NUmero de Leads Generados / Nimero Total de
monitoreo

Visitantes) x 100

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Ver anexo C

Tabla 5-10: Estrategia 2 Campana inteligente en Google AdWords (SEO)

Estrategia 2 Campanfa inteligente en Google AdWords (SEO)

Objetivo

Impulsar la visibilidad de Almacenes Unihogar en los resultados de busqueda
en linea al aplicar estrategias de optimizacion para motores de blsqueda (SEO),
con el propdsito de atraer trafico de alta calidad al sitio web y aumentar la
exposicion de la marca entre los usuarios interesados en productos para el

hogar en Riobamba.

Descripcion

La estrategia de SEO se enfoca en mejorar la visibilidad de Almacenes
Unihogar en los motores de busqueda, como Google, para asegurar que la

empresa sea encontrada por usuarios relevantes en Riobamba y sus alrededores.

Téactica

e Investigacion y eleccion de palabras clave

o Disefiar paginas de destino especificas y optimizadas

Frecuencia

Mensual por un afio
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Responsable | Area de marketing

Estimacion

econémica | $500

Sistema de

monitoreo Porcentaje de clics (CTR)=Ndmero de clics/nimero de impresiones x 100

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Tabla 5-11: Estrategia 3 Campafia inteligente en google AdWords (SEM)

Estrategia 3 Campania inteligente en google AdWords (SEM)

Objetivo

Aumentar el trafico y la visibilidad en linea de Almacenes Unihogar a
través de campafias de publicidad en motores de busqueda, con el fin de
generar un aumento significativo en las conversiones y las ventas de

productos para el hogar en Riobamba.

Descripcion

Esta estrategia inteligente involucra la combinacion de anuncios, ofertas y
términos clave en un conjunto de anuncios. De esta forma, es posible
alcanzar a una amplia audiencia en linea que esta navegando por la web. Es
necesario destinar recursos financieros para ejecutar esta camparfia y
automatizarla, asegurandonos de que esté enfocada en nuestro grupo

especifico de destinatarios y en la regién geografica deseada.

Tactica

e  Abrir una cuenta en la herramienta Google ads

o Definir el direccionamiento de los usuarios al hacer clic en el
anuncio
Crear el anuncio
Fijar el presupuesto

Fijar la fecha y hora de la publicacion

Frecuencia

Bimestral

Responsable

Area de marketing

S Cantidad Descripcion V. unitario |V. total
Estimacién _ i
o 6 | Estrategia SEM bimestral $140 $840
economica
TOTAL $840
Sistema de
monitoreo Google Analytics

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Tabla 5-12: Estrategia 4 Marketing de contenidos (Facebook - Instagram - tik tok)

Estrategia 4 Marketing de contenidos (Facebook - Instagram - tik tok)
Reforzar la presencia y participacion en plataformas de redes sociales para
promocionar de manera efectiva los productos de la empresa Almacenes Unihogar,
Objetivo | mediante la creacion y difusion estratégica de contenido atractivo y relevante en
las redes sociales, con el propdésito de aumentar la conciencia de marca, fomentar
la interaccion con la audiencia y aumentar la exposicion de los productos.
Se centra en la creacién y difusion de contenido atractivo y valioso en las distintas
plataformas. Mediante publicaciones visualmente atractivas y copys persuasivos,
se busca aumentar la interaccion de la audiencia, mejorar la percepcion de la
Descripci | marca y dirigir la atencion hacia los productos para el hogar. El uso de hashtags
on relevantes y anuncios pagados estratégicos complementa esta estrategia,
permitiendo una mayor visibilidad y alcance entre audiencias especificas, mientras
se fomenta la participacion y la conexion emocional con los clientes potenciales y
existentes.
e Conocer al publico objetivo Identificar los productos y sus caracteristicas
de los productos de la empresa
o Disefar imagenes y gréaficos atractivos que muestren los productos y sus
caracteristicas
Téactica o Adaptar el contenido visual para cada plataforma (Facebook e Instagram)
o Escribir copys persuasivos y creativos que de describan productos de
manera convincente
e Generar interés en los clientes potenciales para incentivar su
atencion y la vez puedan adquirir los productos
Frecuenc
ia Semanalmente 3 veces por un afio
Responsa
ble Area de marketing
Cantid V. V.
Estimaci |ad Descripcién unitario | total
on Publicaciones de pago cada mes (Temporadas Marzo,
econémic 3 | Mayo, Diciembre) $105| $315
a 1 | Programas de edicion $95| $95
TOTAL | $406
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Sistema
de

Métricas de redes sociales (Instagram y Facebook) Interaccién de la audiencia:

Likes, comentarios y compartidos en publicaciones Crecimiento de nimero de

monitore

0]

seguidores Desempefio de los anuncios pagados: namero de clics, impresiones y

conversiones generadas por los anuncios

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.

Tabla 5-13: Estrategia 5 Automatizacion de WhatsApp Business

Estrategia 5 Automatizacion de WhatsApp Business

Objetivo

Optimizar la comunicacién con los clientes y agilizar el proceso de
interaccién en linea mediante la automatizacion de WhatsApp Business
mediante la implementacion de respuestas automaticas, mensajes
programados y flujos de conversacion automatizados para proporcionar
informacion répida y personalizada, mejorar la experiencia del cliente y

aumentar la eficiencia operativa.

Descripcion

La automatizacion de WhatsApp Business se centra en mejorar la
comunicacion y la interaccion con los clientes al implementar soluciones
automatizadas en la plataforma de mensajeria. A través de la configuracion
de respuestas automaticas inteligentes para consultas frecuentes, la
programacion de mensajes para momentos estratégicos y la creacion de
flujos de conversacion automatizados, la estrategia busca agilizar la

atencion al cliente y brindar respuestas inmediatas y personalizadas

Téactica

¢ Disponer de un nimero celular Corporativo.

e Uso de la App WhatsApp Business

e Configurar el perfil de la cuenta

e Configuracioén y activacion de mensajes de respuestas
automaticas

¢ Integrar catalogos de productos y opciones interactivas para
brindar informacién rapida

Frecuencia

Mensual por un afio

Responsable

Area de marketing

Cantidad | Descripcion V. unitario | V. total

Estimacion — i
o 12 | Automatizacion de WhatsApp Business $25 $300
econémica
TOTAL $300
Sistema de
monitoreo Meétricas de WhatsApp Business

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Tabla 5-14: Estrategia 6 Marketing de influencers

Estrategia 6 Marketing de influencers

Objetivo

Ampliar el alcance y la visibilidad de la marca Almacenes Unihogar
mediante colaboraciones estratégicas con influencers relevantes en el
sector de productos para el hogar para promover los productos de la
empresa, aumentar la credibilidad de la marca y generar interés entre los

consumidores

Descripcion

El Marketing de Influencers se enfoca en establecer colaboraciones
estratégicas con personalidades influyentes en el &mbito de productos para
el hogar con esto se busca generar contenido auténtico y valioso que llegue
a audiencias especificas y que genere interés en los productos y servicios

de Almacenes Unihogar

Thactica

e Identificacion y seleccion de influencers relevantes en el nicho de
productos para el hogar
e Crear contenido auténtico y valioso que resalte los beneficios y

caracteristicas de los productos

Frecuencia

Anual

Responsable

Area de marketing

o Cantidad Descripcion V. unitario V. total
Estimacién _
o 12 | Video de 15 segundos $100| $1.200
econémica
TOTAL| $1.200
Sistema de Medicidn del engagement a través de likes, comentarios y cantidad de
monitoreo trafico dirigido a plataformas digitales de la empresa /

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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Tabla 5-15: Estrategia 7 Email Marketing

Estrategia 7 Email Marketing

Fomentar la interaccidn continua con clientes potenciales y existentes
mediante campafias de Email Marketing estratégicas, con el fin de

proporcionar informacion relevante sobre productos, ofertas y contenido

Objetivo ) ] ) o
util, fortaleciendo asi la relacién con la audiencia, aumentando la
retencion de clientes y generando conversiones en linea y en tienda
fisica.
La estrategia busca establecer una comunicacidn directa y efectiva con
clientes potenciales y existentes a través del correo electronico. Mediante
Descripcién N
el envio de campafias de correo electronico bien segmentadas y
personalizadas
Analizar la base de datos de contactos y segmentarla en grupos basados
en criterios como historial de compra, preferencias y comportamiento en
linea.
Tactica * Captar suscritores y segmentar
* Disefio de email
* Definir el contenido
* Preparar el calendario de envid
Frecuencia Ocho posteo al mes (por 1 afio)

Responsable

Area de marketing

S Cantidad Descripcion V. unitario V. total
Estimacién _ i
o 12 | Email marketing $25 $300
econémica
TOTAL $300
Sistema de La Tasa de Conversién= (Numero de conversiones/nimero de clics)
monitoreo *100

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.
Realizado por: Jami, K. 2023.
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511 POA

Tabla 5-16: POA

productos y servicios
de la marca para
promover la
interaccion con el
publico objetivo en

plataformas digitales

Crear catalogo de
productos

Adquirir el
dominio y hosting

Despliegue del

sitio web

H
|

] o o . Presupuesto
Estrategia Objetivo Tactica Periodo Responsable KPI
Anual
M M
Mejorar la visibilidad .
Elegir la
la presencia en linea
yap plataforma para el
de la empresa a traves
desarrollo web
de la creacion de una )
o _ adecuado Anlalityc  web
pagina web atractiva y )
) Ingresar la (NUmero de
funcional que . . .
o informacion de la Area de Leads Generados
Pagina web destaque los . $350 ]
empresa marketing / Numero Total

de Visitantes) X
100
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Campania
inteligente  en
Google
AdWords (SEO)

Impulsar la visibilidad
de Almacenes
Unihogar en los
resultados de
busqueda en linea al
aplicar estrategias de
optimizacién para
motores de busqueda
(SEOQ), con el
propésito de atraer
trafico de alta calidad
al sitio web y
aumentar la
exposicion de la
marca entre los
usuarios interesados
en productos para el
hogar en Riobamba.

Investigacion y
eleccion de
palabras clave

Disefiar paginas de
destino especificas

y optimizadas

Campanfa

inteligente  en

Aumentar el trafico y
la visibilidad en linea

de Almacenes

Abrir una cuenta
en la herramienta

google ads

Porcentaje de

clics
Area de (CTR)=N(mero
. $500 o
marketing de clics/nimero
de impresiones X
100
Area de _
) $840 Google analytics
marketing
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google AdWords
(SEM)

Unihogar a traves de
campanfas de
publicidad en motores
de busqueda, con el
fin de generar un
aumento significativo
en las conversiones y
las ventas de
productos para el

hogar en Riobamba.

Definir el
direccionamiento
de los usuarios al
hacer clic en los

anuncios

Crear anuncio

Fijar presupuesto

Fijar la fechay
hora de la
publicacién

Marketing  de
contenidos
(Facebook -
Instagram - tik
tok)

Reforzar la presencia
y participacién en
plataformas de redes
sociales para
promocionar de
manera efectiva los

productos de la

Conocer al pablico
objetivo
Identificar los
productos y sus
caracteristicas de
los productos de la

empresa
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Area

marketing

de

$407

Meétricas de redes
sociales
(Instagram —
Facebook — Tik
Tok)




empresa Almacenes
Unihogar, mediante la
creacion y difusion
estratégica de
contenido atractivo y
relevante en las redes
sociales, con el
propdsito de aumentar
la conciencia de
marca, fomentar la
interaccion con la
audiencia y aumentar
la exposicion de los

productos.

Disefiar imagenes
y gréficos
atractivos que
muestren los
productos y sus

caracteristicas

Adaptar el
contenido visual
para cada
plataforma
(Facebook e
Instagram)

Escribir copys
persuasivos y
creativos que de
describan
productos de
manera

convincente

76

Interaccion de la
audiencia: Likes,
comentarios Yy
compartidos en

publicaciones

Crecimiento de
ndmero de

seguidores

Desempeiio de
los anuncios
pagados: namero
de clics,
impresiones 'y
conversiones

generadas por los

anuncios




Automatizacion
de  WhatsApp

Business

Optimizar la
comunicacioén con los
clientes y agilizar el
proceso de interaccion
en linea mediante la
automatizacion de
WhatsApp Business
mediante la
implementacion de
respuestas
automaticas, mensajes
programados y flujos
de conversacion
automatizados para
proporcionar
informacion réapida y
personalizada,
mejorar la experiencia
del cliente y aumentar
la eficiencia

operativa.

Uso de la App
WhatsApp

Business

Configuracion y
activacion de
mensajes de
respuestas

automaticas

Integrar catalogos
de productos y
opciones
interactivas para
brindar
informacion

rapida

77

Area

marketing

de

$300

Meétricas
WhatsApp

Business

de




Marketing

influencers

de

Ampliar el alcance y
la visibilidad de la
marca Almacenes
Unihogar mediante
colaboraciones
estratégicas con
influencers relevantes
en el sector de
productos para el
hogar para promover
los productos de la
empresa, aumentar la
credibilidad de la
marca y generar
interés entre los

consumidores

Identificacion y
seleccion de
influencers
relevantes en el
nicho de productos

para el hogar

Crear contenido
auténtico y valioso
que resalte los
beneficios y
caracteristicas de
los productos
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Area

marketing

de

$1.200

Medicién del
engagement  a
través de likes,
comentarios Yy
cantidad de
trafico dirigido al
sitio web




Fomentar la
interaccion continua
con clientes
potenciales y
existentes mediante
campafias de Email
Marketing
estratégicas, con el fin
de proporcionar
Email informacion relevante
marketing sobre productos,
ofertas y contenido
atil, fortaleciendo asi
la relacion con la
audiencia,
aumentando la
retencion de clientes y
generando
conversiones en linea
y en tienda fisica.

Analizar la base
de datos de
contactos y
segmentarla en
grupos basados en
criterios como
historial de
compra,
preferencias y
comportamiento
en linea

Captar suscritores
y segmentar

Disefio de email
Definir el
contenido
Preparar el
calendario de

envio

TOTAL PRESUPUESTO ANUAL

CR= (numero de

usuarios que

realizo una
" accion deseada) +
Area de . )

. $300 (nGmero de

marketing

correos

electrénicos que

se abrieron) x

100.

$3.897

Fuente: Investigacion de mercados, 2023.

Realizado por: Jami, K. 2023.
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512 ROI

Ingresos — Inversion

ROI = — x 100
Inversion
ROI = 10500 — 3897 100
7 3897 x

%ROI= 169%

Analisis e interpretacion:

Un ROI del 169% indica que la inversion ha generado un retorno positivo del 169% en relacién
con la inversion inicial de 3,897 unidades monetarias. En otras palabras, por cada unidad
invertida, se obtendra un rendimiento de aproximadamente 1.69 unidades. Este resultado sugiere
que la inversién ha sido rentable, ya que el retorno es significativamente mayor que la inversién
inicial.
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CONCLUSIONES

e Durante la investigacion, se pudo determinar que Almacenes Unihogar esta utilizando varias
plataformas digitales, pero existe una falta de coherencia en la comunicacion y el enfoque. Se
identificaron fortalezas en términos de presencia en redes sociales, pero también se
encontraron debilidades en la falta de interaccién con los clientes y la poca utilizacion de

herramientas de analisis para la toma de decisiones.

e En este estudio, se exploraron teéricamente diversas herramientas y estrategias en el ambito
del marketing digital, destacando su significativa relevancia para mejorar la posicion en el
mercado. Se identificaron estrategias clave, como el uso de redes sociales como canales de
comunicacion virtual, el despliegue de email marketing y la aplicacion de enfoques como el
marketing de contenidos y el marketing en buscadores. Estas estrategias han demostrado ser
esenciales para consolidar la visibilidad y permiten una interaccion directa con los clientes.
En este sentido, se concluye que la identificacidn y aplicacion efectiva de estas estrategias de
marketing digital son fundamentales para impulsar con éxito el posicionamiento de la

empresa.

o A través del analisis detallado y la seleccion de herramientas y plataformas digitales
pertinentes, se ha buscado identificar estrategias solidas que permitan a la empresa maximizar
su visibilidad y presencia en el &ambito en linea. Aunque la ejecucion no se contempla en este
proceso, el plan propuesto establece los cimientos para un enfoque eficaz en la esfera digital.
Desde la identificacion de perfil del cliente hasta la definicion de objetivos claros y la
sugerencia de tacticas especificas, el plan se presenta como un marco que podria guiar a la
empresa en su incursion en el mundo digital. Aprovechando herramientas como el email
marketing, la publicidad pagada y las redes sociales, Almacenes Unihogar podria fortalecer

su posicionamiento, mejorando su visibilidad y relevancia en el entorno en linea.
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RECOMENDACIONES

Dada la necesidad de mejorar la posicién de Almacenes Unihogar en Riobamba, se
recomienda llevar a cabo investigaciones de mercado de manera regular. Esto permitira
identificar debilidades y riesgos asociados con la posicion de la empresa en la ciudad. Estos
hallazgos seran fundamentales para elaborar estrategias que se ajusten a las demandas del

publico objetivo.

Es esencial que la compafiia se mantenga al tanto de las evoluciones en el ambito del
marketing digital y busque constantemente la innovacion en sus enfoques. Esto asegurara que
su presencia en el mercado, tanto en linea como en el mercado tradicional, siga siendo fuerte

y competitiva en el sector de electrodomésticos a nivel nacional.

Se sugiere poner en practica las estrategias delineadas en el plan de marketing digital, las
cuales abarcan el uso del correo electrénico como herramienta de marketing, la utilizacién de
WhatsApp Business, la implementacién del marketing de influencia y la inversion en
publicidad pagada. Estas tacticas desempefiardn un papel esencial en incrementar la
visibilidad de la marca y sus productos. Ademas, esta ejecucion fortalecera la comunicacion
directa con los potenciales clientes, contribuyendo de manera significativa a mejorar los

resultados comerciales y a tomar decisiones mas fundamentadas en el futuro.
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ANEXOS

ANEXO A: OFICIO DE APROBACION DEL TEMA

espoch | it (=)

Oficio No. 0402-C-CIC-LM-2023.
Marzo, 28, 2023

Seftares:

PATRICIO XAVIER MORENO VALLEJO), DIRECTOR
CARLOS AUGUSTO DELGADO RODRIGUEZ. ASESOR
TRIBUNAL DEL TRABAJO DE TITULACION

Preseate.
De mi consideracion:

Reciban un cordial saludo, en atencion al Acta N° 265 con fecha 20 de marzo, de b2
Comisidn de Titulacién de ka Carrera de Mercadotemla, informo a ustedes que:

1. Dando cumplimiento al Articdds 90 del Reglamento de Régimeon Académico
bstitucional  Codificado y  Actualizado  (aprobudo mediante Rescluciéa
259.CP2022) s¢ APRUEBA o tema ded Trabago de Titulickéa denominado "PLAN
DE MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA
ALMACENES UNIHOGAR DE LA CIUDAD DE RIOBAMBAL", correspondiente al
aspirante: JAMI SARCO KELLY MARITZA, de L Carrera de Mercadotecnia.

2. Han sido desgnados Miembros del Tribunad del Trahajo de Tindlacsda mendonado
anteriormente, para sa andlists y reviside de acserdo con el Art. 29 y Art. 33 del
Reglamento de Rigimen Académico de Grado de la ESPOCH.

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente,

Ing. Harokd Zahala jarrin.

PRESIDENTE COMISION DE TITULACION
COORDINADOR

Coplx Sedsrwr extaztanten
Carrens Mercadatecnis

Fdavteboandn .
Tediong 550 (00] 299220
Caners e Cervaroboe L' 8 U
—



ANEXO B: CUESTIONARIO

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO @
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE MARKETING

| f
MARKETING
POCH

CUESTIONARIO
Tema: Plan de marketing digital para el posicionamiento de la empresa Almacenes Unihogar de
la ciudad de Riobamba
Objetivo: Evaluar el nivel de posicionamiento de la empresa almacenes Unihogar en el &mbito
digital
Instrucciones generales:

e Marcar con una (X) opcion que crea conveniente

¢ Responda con la mayor sinceridad posible

Género:

Masculino

Femenino

Otro

Edad:

Ocupacion:

Ama de

casa

Estudiante

Trabajador
publico

Privado

Negocio
propio
Jubilado




Nivel educativo:

Basica

Bachillerato

Superior

1.- ¢Cual es la red social que mas utiliza con mayor frecuencia?
() Facebook

() Twitter

() WhatsApp

() Instagram

() Tik Tok

2.- ¢Con qué frecuencia revisa las publicaciones, videos y demas contenidos digitales que se
encuentra en las redes sociales?

() Adiario

() 1vezalasemana

() 1vezcada 15 dias

() 1vezal mes

(' ) Nunca las reviso

Escala de Likert

Totalmente en | En desacuerdo Indiferente De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo
1 2 3 4 5

VARIABLE: Marketing Digital

N° | Preguntas 1 2 3 4 5

Plataformas digitales

3 | ¢(Considera que las plataformas digitales son
herramientas necesarias para dar a conocer productos

0 servicios?

4 | ¢Considera que las empresas deben contar con redes
sociales como medio de comunicacion con sus

clientes?




PROMOCION

5 [ ¢Considera que se siente atraido a comprar cuando hay
promociones y descuentos?

6 | ¢Considera que las promociones y ofertas publicadas
en redes sociales son mas conocidas que publicadas en
otros medios?

7 | ¢Considera que la empresa debe realizar promociones
por un periodo de tiempo largo?

8 | ¢Considera que es importante recibir informacién de
promociones de la empresa a través de redes sociales?
PUBLICIDAD

9 | ¢Las plataformas digitales deben tener un contenido
claro y facil de interactuar?

10 | ¢Considera importante la creacién de contenido de
valor en las plataformas digitales?

11 | ¢Considera que es importante la creacion de videos
promocionales en las redes sociales?
POSICIONAMIENTO
Imagen

12 | ¢Considera que las plataformas digitales ayudan a dar
a conocer la marca de una empresa?

13 | ¢Consideras que la atencion al cliente es esencial para
la reputacion de la empresa?

14 | ;Considera que es importante que las instalaciones de
una empresa sean modernas y atractivas?

Producto

15 | ¢Considera que al realizar promociones y descuentos
mediante redes sociales tendr& un  mejor
posicionamiento?

16 | ¢Considera que los descuentos o promociones ayudan

a subir la rentabilidad de la empresa?




17.- ¢Usted considera que el marketing digital influye en el posicionamiento de una marca
a nivel de compras?

()Si

() no

18.- ¢ Qué factores motivarias a realizar una compra en linea?

() Comodidad

() Ofertas especiales

() Seguridad

() Accesibilidad

19.- ¢ Usted conoce 0 a escuchado la marca Unihogar? PREGUNTA DE DESPLIEGUE
() Si

() No

20.- ¢Usted sigue a Almacenes Unihogar en sus diferentes redes sociales?

() Si

() No

21.- ; Considera usted que almacenes Unihogar esta entre sus primeras opciones de compra?
()Si

() No

22.- ¢ Cual de los siguientes atributos lo identifica mas con almacenes Unihogar?

() Calidad

() Variedad de productos

() Precios competitivos

() Servicio al cliente

23.- ¢ A través de qué medios se entera de las promociones de Almacenes Unihogar?
() Llamada telefonica

() Redes sociales

Gracias por su colaboracién.



ANEXO C: ESTRATEGIA 1

re tus compras a 18 meses s

ALMACENES
N

Inicio Acerca de nosotros Productos Contacto
Click para hablar con un asesor @

Compar

Productos con garantia Venta a través de WhatsApp'
Jbre s T om

ALMACENES
Ul OGAR

@unihogar

Contacto

Juego de sala CEICERVIAU Sala londres Sala modular Palermo
Madera garantizada Madera garantizada Madera garantizada
Disefio moderno Diserio moderno Disefio moderno

V) ] OB o

Comunicate con nosotros

Comunicate con nosotros. 0, alin mejor, jven a visitarnos!

Nos encanta recibir a nuestros clientes, asi que ven en cualquier momento

Nombre durante las horas de oficina.

Correo electrénico* UNIHOGAR

José Veloz Riobamba - Chimborazo, 060103, Ecuador
Mensaje

Horario

“ Abre hoy 09:00a.m. - 07:00 p. m. v

Enviar



ANEXO D: ESTRATEGIA 2

) st [

€ 5> C @ google _esv=5778564 TScyMYBH RWECIdXLA%3AT6986941304328ei=8gNAZ.. 1© % B B D » O @ ¢

Q Todos [ Imagenes @ Maps @ Noticias  : Mas Herramientas SafeSearch ~

Google electrodomésticos X 4 & Q 1]

Cerca de 27,600,000 resultados (0.33 segundos)

il e Gl quin ¥, ¥ lermina unemal o
Uninogar & ""yv 5\ o, ‘n" . M
g D oo com : 74 o\:::‘: 0 “ej Q Quinta Los No
- T A
Almacenes Unihogar neeTenl " %@ cincometopottan 2 ]
i i i ek, Estacion Riobambald DGR
Encuentra los mejores electrodomésticos en un solo lugar! Descubre una amplia gama de Qmmr 5
productos de alta calidad y las Gitimas innovaciones. Hacemos que tu vida sea mas comoda y F %"x 9 9 o +
1aabel ge Go ¥ e
eficiente. Visitanos hoy y equipa tu hogar con lo mejor. ”L::nnd-minev g f f Un(a;l:zgsEl = xl;'.
" qf' (-} Maldonado o Paraue |
Descuentos Imperdibles % & VillaBonita Hostel g o %, "7, Comamacenes datecas  Daios sl mapa 62323 ¢
Productos garantizados jCompre ya! Calificacion ~ | Horario de atencion ~
Electrodomésticos Almacenes Unihogar Local Veloz y Pichincha
. L 4.5 %% % %% (24) - Tienda de articulos para el hogar e
RIS~ LA - Riobamba - (03) 296-5816 9 ’%
Ablerto - Clerra a las 7:30p. m. j
Contacta con Nosotros Compras en tienda - Retiro en tienda - Entrega a domiciio
R Tus C y Preguntas
Almacenes Unihogar - Local San Alfonso 5
5.0 % % % % % (1) - Tlenda de muebles oy "‘t‘
Riobamba - 098 578 2121 ", ’
. Frecuento Ablerto - Clerra a fas 7:30p. m.

hitps:/Awww frecuento.com  § Compras en tienda - Entrega a domicilio -



ANEXO E: ESTRATEGIA 3

. = @ 696-935-1433
C\ GOOgIe AdS Cree su primera campana Ayuda  kellysarco590@gmail.com
@ Busqueda Establezca un presupuesto
Seleccione el importe promedio que desea invertir cada dia.
Agregar informacion de la
empresa
A\ Cree su campafia O uspso.03 h
Elegir objetivo O USD50.02 Recomendado v
Elegir campafia (O UsD40.05 '
Crear anuncios
@ Establezca un presupuesto personalizado A

Selecciona las palabras

clave
Establezca un presupuesto diario promedio para esta campaiia

Elige la configuracion
délar estadounidense (USD) + UsD20.05
Establezca un
presupuesto Clics semanales CPC prom. Costo semanal
3,071 UsD0.05 UsD140.43

QO Ingresar detalles del pago

Patrocinado

© unihogar.com
www.uninogar.com)/
Linea blanca | AlImacenes unihogar |
Renueva tu hogar
Unihogar, tu destino de confianza para

electrodomeésticos de calidad. Descubre la dltima
tecnologia, eficiencia y estilo para tu hogar.



ANEXO F: ESTRATEGIA 4

e :.:':‘:.:.:.:;‘:':'j o —~ ) ALMACENES
UNIHOGAR

() 099 021 6093 U N I
. (©) 099 944 6624

() 098578 2121

DESCUENTOS HASTA
EL 50%

Al contado-efectivo

COMPRA AHORA!

Difiere todas tus compras a 18 meses
con cualquier tarjeta de crédito

www.unihogar.com



ANEXO G: ESTRATEGIA S

0 todas'mienten & Q Buscar contenido relacion... Buscar

Confirmo todas mienten!! M jejeje
@Mi mejor regreso a cla... Ver mas

N4 4SS S Quierg

Kiwivada '81  hace 53 * Da‘ela Encalada Flores
@almacépdnih... Ver mas




ANEXO H: ESTRATEGIA 6

8:58 AM GO = ED32

Unihogar

Buenos dias

Hola, te saluda Unihogar, tu asistente
virtual.

Te recordamos que al entregarnos tu
informacion, podremos brindarte una
atencion mas personalizada. Nuestra
Politica de Tratamiento de Datos
Personales se encuentra publicada aqui:
uho.ec/ppdp

¢Contamos con tu consentimiento para el
uso de tus datos personales?

Menu Comprar a Crédito

Comprar contado T/C

Unihogar
Hola, te saluda Unihogar, tu asistente virtual
Te recordamos que al entregarnos tu

informacion, podremos brindarte una atenci

Si

para continuar responde con tu nombre:

Kelly o ocq .

Tengo una consulta

Pago de mi cuota

Estado de tu Pedido

m. v

Por Favor selecciona el motivo de tu
Consulta:

Poner un Reclamo

O O O O O O O

Instalar o Reparar

Toca para seleccionar un elemento

(&) Mensaje




ANEXO I: ESTRATEGIA 7

iQuedan 24 horas: aprovecha los descuentos hasta
el 50% al contado-efectivo! Recibid

‘ Unihogar -

{EL TIEMPO APREMIA, ACTUA AHORA ANTES DE
QUE SEA TARDE!

i50% de descuento al contado - efectivo !

Financiamiento hasta 18 meses en todos tus
electrodomésticos, muebes y articulos para el

hogar

OBTENER
DESCUENTO

099 021 6093

099 944 6624
098 578 2121
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