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RESUMEN

El presente estudio plantea como propuesta un sistema estandarizado de marketing
para captar mercado agricola hacia las Pymes del sector comercial agricola, cantén
El Triunfo, provincia del Guayas; la misma presenta una idea clara y cercana a la
realidad de lo que las Pymes del sector comercial agricola deben implementar en
relacion al marketing, integrando estrategias de marketing tradicional y digital,
presentando la fundamentacion tedrica que sustenta las acciones del marketing
tradicional y el digital por lo tanto reconocer como influye la integracion de estas
dos estrategias para el crecimiento, acercamiento y aumento de clientes de las
Pymes de este sector. Se detalla el proceso de implementacién de un plan de
marketing que interrelaciona las estrategias de marketing tradicionales y digitales.
El estudio se desarrolla en 5 capitulos: Capitulo I, presenta el planteamiento del
problema sobre la necesidad de realizar un estudio que permita identificar como
afecta el marketing digital y el tradicional en las Pymes de sector comercial agricola
en relacion a la captacion de clientes y reconocimiento de las mismas en el sector.
Capitulo I, contiene el marco tedrico sobre estrategias de marketing tradicional y
digital, ademas se plantean las hipoétesis, variables dependientes e independientes
gue seran objeto de estudio. Capitulo Ill, muestra el marco metodolégico, se define
el tipo de investigacion, se identifica la poblacion de estudio, se plantea el método
de la encuesta y la técnica de la entrevista con la aplicacion del instrumento
respectivo como el cuestionario. Capitulo IV, muestra los resultados del analisis
previo a la tabulacidbn de encuestas y de las entrevistas aplicadas para la
demostracién de la hipétesis. Capitulo V, finalmente se desarrolla la propuesta —
guia del Sistema estandarizado de marketing para captar mercado agricola hacia

las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo en 7 etapas.

Palabras claves: Marketing tradicional, Marketing digital, social media, Pymes

agricolas
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ABSTRACT

The present study proposes as a proposal a standardized marketing system to
capture the agricultural market towards the SMEs of the agricultural commercial
sector, canton El Triunfo, province of Guayas; it presents a clear idea and close to
the reality of what SMEs in the agricultural trade sector must implement in relation
to marketing, integrating traditional and digital marketing strategies; presenting the
theoretical foundation that underpins the actions of traditional and digital marketing,
thus recognizing how it influences the integration of these two strategies for the
growth, rapprochement and increase of SME customers in this sector. It details the
process of implementing a marketing plan that interrelates traditional and digital
marketing strategies. The study is developed in 5 chapters: Chapter |, presents the
problem approach on the need to carry out a study that identifies how digital
marketing affects traditional marketing in SMEs in the agricultural trade sector in
relation to customer recruitment and recognition of them in the sector. Chapter I,
contains the theoretical framework on traditional and digital marketing strategies, in
addition to the hypotheses, dependent and independent variables that will be the
object of study. Chapter Ill, shows the methodological framework, defines the type
of research, identifies the study population, and discusses the method of the survey
and the technique of the interview with the application of the respective instrument
as the questionnaire. Chapter IV, shows the results of the analysis prior to the
tabulation of surveys and the interviews applied to the demonstration of the
hypothesis. Chapter V finally develops the proposal - guide of the standardized
marketing system to capture the agricultural market to the SMEs of the agricultural
trade sector of canton El Triunfo in 7 stages.

Keywords: Traditional Marketing, Digital Marketing, Social Media, Agricultural SMEs
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INTRODUCCION

Las pequefias y mediana empresas en el sector econdmico del Ecuador se han
convertido en uno de los pilares fundamentales en la economia del pais, ya que
permite la generacion de fuentes de trabajo y movimiento econémico, por lo tanto
es importante ejecutar acciones que permita a este tipo de empresas su

fortalecimiento.

Las Pymes son empresas que se dedican a diferentes tipos de actividades como
son de servicios y comerciales; existiendo ademas en cada una de ellas diferentes
tipologias; en el caso de las Pymes comerciales estan: la de venta de productos
médicos, materiales y equipos de oficina; en el caso de este estudio las de ventas
de insumos y productos agricolas, cabe destacar que existen otros tipos de Pymes

gue integran segun su actividad comercial.

En el Ecuador el sector comercial agricola es uno de los mas importantes, ya que
promueve el desarrollo agricola, que es una de las areas estratégicas del pais y es
necesario fortalecerlo. Uno de los sectores agricolas potenciales del pais es el
sector comercial agricola siendo el cantén El Triunfo de la provincia de El Guayas
existe actividad agricola, ya que produce banano en mayor escala, seguido de cafia

de azucar, cacao y cultivos varios que se dan en este sector.

El cantén El Triunfo de la provincia del Guayas es un sector eminentemente
agricola, esto ha permitido el desarrollo directo e indirecto de diversas fuentes de
empleos ademas del desarrollo comercial agricola, siendo en este ultimo caso la
creacion de Pymes que se dedican a la comercializacion de materiales e insumos

agricolas para los diferentes cultivos mencionados con anterioridad.

Es de suma importancia por lo tanto prestar atencion a estas Pymes y buscar su
fortalecimiento en un medio agricolamente competitivo, esto se lograra con la
implementacion de estrategias de marketing que permita alcanzar los objetivos
organizacionales de cada una de estas y exista una mejor comunicacién con los

clientes, reconocimiento en el mercado; en fin, el crecimiento de la misma.
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El estudio se enfoca en definir los efectos del marketing tradicional y el marketing
digital en las Pymes del sector comercial agricola del Canton El Triunfo, Guayas,
Ecuador, en el afio 2017; sabiendo que el marketing tradicional utiliza métodos
clasicos para promover un producto o servicio; como el trato cara a cara o personal,
anuncios a traves de television, radio, prensa; mientras que el marketing digital se
sirve de internet para darse a conocer y mantener una comunicacion estratégica

con los clientes.

Hasta hace poco tiempo el marketing consistia en dirigirse al consumidor de forma
insistente unidireccionalmente en lugar de entablar un diadlogo con €l cara a cara.
Esto ha ido cambiado y en la actualidad se entabla un dialogo bidireccional, muchas
organizaciones de publicidad han desplazado la publicidad grafica y televisiva, hoy

por hoy es prioritaria la publicidad digital.

Este estudio tiene como propésito ayudar a las Pymes del sector comercial agricola
del cantén El Triunfo mediante el disefio y propuesta de un sistema estandarizado
de marketing, que permita a estas empresas, con sus caracteristicas propias,
valerse de las herramientas del marketing tradicional y digital para fortalecerse y

alcanzar sus objetivos organizacionales planteados.

Esta investigacion es original y de novedad cientifica ya que no existe un estudio
que haga referencia a este importante sector del pais y porque ademas documenta
conceptos relacionados al estudio que sirve para el desarrollo de futuras
investigaciones puesto que es importante fortalecer Pymes de otros sectores con
la aplicacion de herramientas de marketing que aporten al crecimiento de las

mismas.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

Actualmente la base del progreso en cualquier pais esta apoyada en las pequefias
y medianas empresas, las mismas que aunque siendo pequefias en su estructura,
pero integradas colectivamente tienen importancia para el desarrollo econémico de

un pais.

El cantdon El Triunfo de la Provincia del Guayas es un sector netamente agricola,
con microempresas dedicadas al comercio agricola, pero estas Pymes no han
tenido un acercamiento estratégico a os clientes, no son todas reconocidas en el
mercado y su crecimiento no ha sido el esperado; por esta razén es eminentemente

necesario aportar con acciones que permitan el fortalecimiento de estas Pymes.

Las Pymes del sector comercial agricola requieren mantener un acercamiento
estratégico con el mercado agricola, desarrollar una estrategia de marketing que
permita mejorar las acciones actuales al respecto; en la actualidad estas empresas
poseen como herramientas de difusién de sus productos la publicidad en medios
masivos, principalmente en periédico; en esta localidad la circulacién del periddico
es limitada con ediciones de cada quince dias; es en estos medios que pueden
publicar la informacién referente a la direccion de la Pyme agricola, los datos de
contactos, pero no pueden dar a conocer el portafolio de productos, precios,

caracteristicas, beneficios, dosis o recomendaciones.

Cabe mencionar que es importante desarrollar una estrategia de marketing
integradora o0 estandarizada que incluya acciones de marketing tradicional por
medio de los medios masivos y sin dejar de lado las tendencias actuales en este
caso acciones por medio del marketing digital y se logre el acercamiento efectivo

con los clientes, que las pueda ayudar a romper fronteras, aprovechando sus
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puntos fuertes, sus valores diferenciales; hacerlas conocer a través de sus canales

y ampliar la difusion de las bondades diferenciales que poseen las Pymes.

Es importante motivar a directivos de las pequefias y medianas empresas para que
se involucren en la globalizacion de la difusion y presencia en los medios online, en
Ecuador se ha incrementado el uso del marketing digital por medio de la social
media, convirtiendose en una herramienta idonea para muchos de los casos y

contextos de las Pymes.

Por todo lo antedicho es necesario realizar un estudio que permita identificar como
afecta el marketing digital y el marketing tradicional en estas Pymes en relacién a
la captacién de clientes y reconocimiento de las mismas en el mercado agricola del

cantén El Triunfo.

1.1.2 Delimitacién

Area: Informatica

Campo de accién: “Pymes del sector comercial agricola”.
Ubicacion geoespacial: Ecuador, Guayas, El Triunfo.

Ubicacién temporal: 2017

El estudio se llevo a cabo en varias Pymes del sector comercial agricola del canton
El Triunfo, provincia del Guayas, en la que se realizd el levantamiento de
informacion sobre el efecto de las estrategias de marketing utilizadas en la
actualidad en estas Pymes, esto se lo obtuvo mediante una entrevista a
propietarios y administradores de la Pymes, entrevista a profesionales del area de

marketing tradicional y marketing digital del sector y encuestas a los clientes.

Muchas de las Pymes del sector comercial agricola del cantdon El Triunfo no aplican
herramientas de marketing digital y en ciertos casos aplican en menor grado
herramientas de marketing tradicional, esto ocurre ya sea por desconocimiento
sobre el beneficio de las herramientas de marketing digital y tradicional, la falta de
capacitacion sobre estrategias de marketing y desconocimiento de las herramientas
gue acorde al tipo de Pyme puedan implementarse, esto causa que las Pymes de

este sector no sean muy reconocidas, falta de acercamiento hacia los clientes y sin
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una planificacion de marketing que permita tomar decisiones en beneficio al

crecimiento y reconocimiento de las Pymes agricolas.

El uso de herramientas de marketing en este caso el disefio de un sistema
estandarizado de marketing para las Pymes del sector comercial agricola del
canton El Triunfo, permitira hacer uso de herramientas de marketing tradicional que
permita la comunicacion y promocion por medio de publicidad masiva y
especializada en medios no digitales, ferias comerciales; y las herramientas de
marketing digital con el social media con sus canales idbneos como FanPage, Blog,
Instagram entre otras plataformas en redes sociales acorde a las caracteristicas de
este tipo de Pymes, aprovechar las ventajas de estas para que permita incrementar
sus redes con los clientes, potenciales clientes, seguidores con el objeto de
desarrollar las oportunidades de negocio y crecimiento de las Pymes del sector

agricola.

Al no implementar las herramientas de marketing idéneas para mejorar la
comunicacién y promocién de las Pymes del sector comercial agricola en el canton
El Triunfo, estas Pymes no tendran un acercamiento efectivo con los clientes, no
habr& un posicionamiento en el mercado y tendra una baja captacion de clientes y

crecimiento de las Pymes de ese sector.

El control del prondstico se lo pretende realizar mediante un analisis situacional de
la Pyme del sector comercial agricola en relacion a la aplicacién de estrategias de
marketing tradicional y digital para poder disefiar y proponer la implementacién de
un sistema estandarizado de marketing, este incluya herramientas que permita
mejorar el acercamiento con los clientes, reconocimiento, crecimiento de las Pymes
y ademas que estas herramientas aporten para la toma de decisiones de estas en

el sector.

Para el cumplimiento del proceso de investigacion e identificar cuales son los
requerimientos por parte de las Pymes del sector comercial agricola, se realizara
entrevistas a Administradores de las Pymes y Profesionales de Marketing para
obtener la informacion necesaria sobre qué tipo de estrategia de marketing utiliza

e identificar cual es la mas idénea si la tradicional o la digital o en tal caso sea el
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disefio de un sistema estandarizado que incluya los dos tipos de marketing con la
herramientas idoneas de cada una de ellas, también se realizar una encuesta a los
clientes que permitira identificar la percepcion de los clientes en cuanto a la
comunicacién que mantiene con las Pymes, si estas son reconocidas en el sector

y que herramientas de marketing identifican los clientes utilizan estas empresas.

1.1.3 Formulacion del problema
¢Como afecta el marketing tradicional y el marketing digital en la captacion de
clientes en las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo, Guayas,

Ecuador, en el afio 20177

1.1.4 Sistematizacion del problema
e Como incide las acciones actuales del marketing en el mercadeo de las
Pymes del sector comercial agricola del canton EI Triunfo, Guayas,
Ecuador?

e (CbOmo determinar el comportamiento tecnoldgico del consumidor del

sector comercial agricola del canton El Triunfo, Guayas, Ecuador?

e ¢De qué manera contribuye un sistema estandarizado de marketing para
la captacion del mercado agricola hacia las Pymes del sector comercial

agricola del canton El Triunfo, Guayas, Ecuador?

1.1.5 Determinacion del tema
Efecto del marketing tradicional y el marketing digital en la captacion de clientes en

las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo, Guayas, Ecuador

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo general

Identificar el efecto del marketing tradicional y el marketing digital en la captacién
de clientes, realizando una investigacion de campo en las Pymes del sector
comercial agricola del canton El Triunfo, para determinar las estrategias idoneas de

marketing dentro de un plan estandarizado.

21



1.2.2 Objetivos especificos
e I|dentificar las acciones actuales del marketing para el mercadeo dentro de
las Pymes del sector comercial agricola, para analizar las causas de la baja
captacion de clientes.

e Determinar el comportamiento tecnolégico del consumidor agricola en
relacion a las estrategias actuales de marketing mediante encuesta a

clientes de las Pymes del sector comercial agricola.

¢ Definir un sistema estandarizado de marketing para captar mercado agricola

hacia las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo.

1.3 JUSTIFICACION

La presente se justifica porque en las Pymes del sector comercial agricola del
canton El Triunfo, al igual que las Pymes de otros sectores necesitan ser
reconocidas y mejorar el acercamiento con los clientes, renovar o implementar
estrategias de marketing con la seleccion de herramientas idéneas del marketing

tradicional y marketing digital.

Para ello el presente estudio tiene como finalidad aportar a las Pymes del sector
agricola del cantdn El Triunfo, mediante el disefio e implementacién de un modelo
estandarizado de marketing que permita el fortalecimiento de las Pymes, se logren

posicionar y captar clientes.

Hoy en dia es de conocimiento que las Pymes se consideran uno de los elementos
principales de la dinamica econdémica de un pais y es importante que estas se
fortalezcan por lo tanto las estrategias de marketing deben ser una herramienta
importante de apoyo para las mismas. Las herramientas del marketing son de
mucha utilidad para estas empresas ya que permite la promocion, comunicacion,
posicionamiento y captacion de clientes. En este caso con el disefio de un sistema
estandarizado de marketing se podra integrar estrategias idéneas de marketing
tradicional y marketing digital, cada una de ellas seleccionadas acorde a este tipo

de Pymes.
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Con la aplicacion de este sistema estandarizado de marketing, las Pymes del sector
comercial agricola del canton El Triunfo se beneficiara en el uso de herramientas
idoneas de marketing tradicional y marketing digital, optimizando la gestion del

marketing de estas empresas e induciendo al desarrollo de las mismas.
Con lo anterior expuesto cabe recalcar que también se beneficiaran Pymes de otros

sectores comerciales, ayudando a su crecimiento en el sector y por ende al

desarrollo comercial del cantén El Triunfo.
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CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes histéricos

Sin duda alguna las pequefias y medianas empresas (Pymes) son el motor
fundamental de la economia en Ecuador, ya que son impulsadoras de trabajo y
desarrollo econémico. Segun (Alcaide, y otros, 2013), las pymes estan
experimentando grandes cambios en los ultimos afios, en concreto el fenébmeno de
la globalizacion y la preocupacion por el negocio y las ventas esté favoreciendo la
salida a los mercados exteriores, y la apuesta fuerte por estrategias de

internacionalizacidén para poder crecer y sobrevivir.

Toda Pyme requiere aplicar como actividad principal el marketing; el mismo hace
referencia al estudio de las relaciones que tiene la organizacién con los diferentes

elementos del entorno que interactdan con la misma.

Actualmente las Pymes, independientemente de su tamafio, actividad y origen
estdn compitiendo en un entorno inestable, turbulento y global, donde es
indispensable la investigacion efectiva de mercados y comercializacion de los
productos que permita fortalecerse en el sector donde se desarrolla la misma
(Monferrer, 2013).

Acorde a las necesidades actuales el marketing esta en un proceso de evolucion,
esto conlleva a reinventarse de forma constante con el Unico objetivo de satisfacer

al cliente.

El entorno competitivo actual tiene una connotada diferencia al de hace pocos afios,
regularmente un plan de marketing siempre incluia solo medios y acciones llevadas
a cabo en el entorno real, para que este tenga los resultados esperados dependia
en gran manera de los medios, acciones e inversion realizada por lo tanto no podian

ser aplicadas a todo tipo de empresa en relacién a su nivel de inversion.
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En estos dias hay cambios significativos en relacién al marketing y el @&mbito digital
abre un abanico de posibilidades y oportunidades. Internet la gran red de redes y
democratizador porque permite igualdad de disponerse ya sea grande, mediana o
pequefia empresa ya que sin necesidades de grandes recursos se puede generar
grandes ideas, solo debe aplicarse una estratégica planificacion, creatividad y

constancia.

Internet presenta un ambiente lleno de herramientas que desarrolladas de forma
estratégica abre muchas oportunidades de caracter competitivo, es indispensable
identificar cuéles son las herramientas estratégicas que se deben seleccionar entre
ellas esta las Wikis, la revolucion del social media como: Facebook, Twitter,
Instagram, entre otros que han dado un giro trascendental en la forma de

comprender, gestionar y aplicar el marketing digital.

La mayoria de las estrategias de marketing de éxito buscan sorprender al
cliente de forma sencilla, comoda, responsable y cercana, con nuevas
experiencias en el punto de venta, con una comunicacion transparente que
anime a disfrutar de la vida, mas empatica, buscando la complicidad
emocional con el consumidor, donde el entorno online y offline se funden de
una forma coherente y Unica, ilusionando de nuevo al consumidor en estos
momentos dificiles e integrando a los colectivos sociales mas desfavorecidos
(Alcaide, y otros, 2013).

Es importante reconocer que la estrategia de marketing digital formara parte de un
sistema estandarizado de marketing manteniendo una sinergia con las estrategias

de marketing tradicional.

2.1.2 Antecedentes referenciales
La investigacidn presente tiene como referencia a diferentes trabajos ya realizados

como son los siguientes temas de Tesis:

Institucién: Universidad de Chile — Facultad Economia y Negocios

Tema: El rol de las Redes Sociales en Marketing de pequeila y medianas
empresas.

Autor: Claro Correa Domingo

Fecha: Afio 2016

25



En las empresas tradicionalmente se ha venido implementando el marketing de
forma tradicional, en la actualidad estd cambiando la forma de interactuar la
empresa con los consumidores ya que el Internet a permitido por medio de la social
media, publicitar los productos o servicios de forma estratégica. Por lo tanto, es
importante que las Pymes comprendan las estrategias y rol del marketing por medio
de las redes sociales, como esta se la puede relacionar con el marketing tradicional
y como cada uno logra comunicarse con los consumidores y asi comprender de
que forma el marketing con la social media actia dentro de una estrategia de

Marketing y reconocer la importancia que se le debe dar (Claro, 2016).

Instituciéon: Universidad Internacional del Ecuador

Tema: Disefio de una estrategia para optimizar el uso del comercio electronico en
el mercado ecuatoriano en las Pymes aplicado a la ciudad de Quito.

Autor: Castillo Balde6n Saul Enrique

Fecha: Afio 2015

En el Ecuador las Pymes deben ser potencializas con estrategias que permitan el
crecimiento de las mismas, y una de las herramientas es el Internet con sus canales
como el comercio electréonico que permite y facilita a la Pyme desarrollar sus
actividades de forma local e internacional. Utilizando el internet, se puede
interactuar comercialmente entre la empresa y clientes por ejemplo con pago
automatico, presentacion de catdlogos electronicos, redes sociales, publicidad
online ademéas manteniendo comunicacion interactiva con los clientes 24 horas al
dia, independientemente de la distancia, permite el ahorro de los recursos, tiempo
y ser eficientes (Castillo, 2015).

El Marketing: Definicion.

American Marketing Association ha definido el Marketing como “el proceso de
planear y ejecutar la concepcion, fijacion de precios, promocion y distribuciéon de
ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos

individuales y organizacionales”.

Segun Ferrell & Hartline (2012), define que el marketing se relaciona a otras

acciones como produccion, investigacion, administracion, recursos humanos y
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contabilidad, en relacion a una funcién de negocio el objetivo del marketing es

vincular a la organizacion con sus clientes.

Marketing hace referencia a algo mas que a vender productos y servicios.
En este sentido, la venta es un proceso unidireccional cuyo objetivo es que
el cliente demande lo que la empresa oferta. EI marketing, por el contrario,
se entiende como un proceso bidireccional, es decir, se trata de que la
empresa ofrezca lo que el cliente desea (BICGALICIA, 2013). Ver Anexo 1.

Proceso del marketing

Los primeros cuatro pasos del proceso de marketing se enfocan en la creacion de
valor para los clientes; la empresa logra una total comprension del mercado al
investigar las necesidades del consumidor y al administrar la informacion de
marketing; posteriormente se disefia una estrategia de marketing impulsada por el
cliente, con base en las respuestas a dos preguntas basicas, la primera es:
“¢Cuales son los consumidores a quienes atenderemos?” (Segmentacion del
mercado y direccion), la segunda pregunta de la estrategia de marketing es:
“¢Como daremos un mejor servicio a los clientes meta?” (Diferenciacion y

posicionamiento).

Seleccionada la estrategia de marketing, la empresa disefia un programa de
marketing que consiste en la combinacion de los cuatro elementos de la mezcla de
marketing, o cuatro P, que transforma la estrategia de marketing en valor real para
los clientes. Finalmente, la empresa disefia programas de promocion que
comuniquen la propuesta de valor a los consumidores meta y los convenzan de que
pongan atencion en la oferta de marketing.

Los primeros cuatro pasos del proceso de marketing crean valor para los clientes.
En el paso final, la compafiia cosecha las recompensas de sus estrechas relaciones

con el cliente al captar el valor de parte de ellos.

Finalmente, ante el panorama cambiante del marketing actual, las compafiias
deben tomar en cuenta tres factores adicionales. Para establecer relaciones con
los clientes y con los socios, deben hacer uso de la tecnologia de marketing,
aprovechar las oportunidades globales, y asegurarse de que estan actuando de

forma ética y socialmente responsable. Ver Anexo 2.
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Plan de marketing

“El plan de marketing establece todas las bases y directrices para la accion de la
empresa en el mercado, se dividen en 2 categorias: Planes anuales de marketing
y planes de lanzamiento de nuevos productos qué sirve un plan de marketing”

(Mayorga & Naranjo, 2017).

Mediano (2015), expresa que el plan de marketing es el resultado del proceso de
planificacion en el area comercial. Es un documento escrito que sintetiza las
estrategias y planes de accion que una empresa va a seguir, para alcanzar los
objetivos que se marque, una vez analizada la situacion en la que se encuentra y
el entorno en el que dicha empresa desarrolla su actividad. Establece, asimismo,
los mecanismos y acciones de seguimiento y control necesarios para verificar el

cumplimiento del plan.

Etapas del plan de marketing

La planeacion estratégica de marketing comprende varios pasos como: realizar
un analisis de la situacion, establecer objetivos de marketing, determinar el
posicionamiento y la ventaja diferencial, elegir los mercados meta y medir la
demanda del mercado, y disefiar una mezcla de marketing. Basado en los
planes estratégicos de marketing, un plan anual de marketing despliega las
actividades de marketing del afio para cada producto importante y division de la
organizacién (Stanton, 2009).
Para la elaboracién del plan de marketing se una serie de pasos o0 etapas que
cumplen cada una de ellas una funcién especifica con el objetivo del crecimiento
de la empresa. Las etapas son: Analisis de la situacion actual, Diagnéstico de la
situacion, Establecimiento de objetivos, Definicion de la estrategia, Plan de accion,

Asignacién presupuestaria, Control del plan (BICGALICIA, 2013). Ver Anexo 3.

Internet
“Internet es una red integrada por miles de redes y computadoras interconectadas
en todo el mundo mediante cables y sefiales de telecomunicaciones, que utilizan

una tecnologia comun para la transferencia de datos” (Zamora, 2014).

(Castells, 2014), expresa que Internet, en el centro de las redes de
comunicaciones, permite producir, distribuir y utilizar informacion digitalizada
en cualquier formato. Segun el estudio publicado por Martin Hilbert en
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Science en 2010, el 95% de toda la informacion existente en el planeta esta
digitalizado y en su mayor parte accesible en internet y otras redes
informéaticas.

Marketing Digital

“El marketing digital se refiere a las técnicas que emplea la empresa para poder
apoyar sus obijetivos, por lo tanto el desarrollo de un plan de marketing digital debe
considerarse en base a lineamientos con el fin de que se pueda proporcionar

buenos resultados para la empresa” (Hernandez, 2014).

Mejia (2016), expresa que “El marketing digital es un medio relativamente reciente
y que se mueve en un entorno turbulento y desconocido para muchos como es

Internet”.

Importancia del Marketing Digital en las Pymes
(Marcos, 2013), define que el “marketing digital se caracteriza por dar lugar a la
aparicion de la personalizacion, a la participacién, multidireccional y a la

contextualizad, ademas mejora el retorno de la inversién”

El marketing digital, es fundamental porque representa una oportunidad de
crecimiento empresarial, las organizaciones deben emplear sus estrategias
de mercadeo para cumplir con los objetivos corporativos, asimismo deben
optimizar sus recursos para satisfacer las preferencias de los clientes
teniendo en cuenta los avances tecnolégicos y las tendencias del mercado
(Gbémez, 2013).

Estrategias de Marketing Digital
Andrade (2016), expresa que “es de resaltar que una estrategia digital proporciona
la direccién y unos pasos medibles sobre cémo usar los medios y las técnicas para

conseguir la vision y los respectivos objetivos de la empresa”

Social Media Marketing (SMM)

En la actualidad a incrementado la competitividad entre las Pymes por lo tanto los
vendedores deben poseer herramientas que busquen atraer y retener a los clientes,
esto conlleva a que las empresas estén optando por las redes sociales como una

forma competitiva para comercializar sus productos y aumentar sus volimenes de
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ventas. Tener una fuerte presencia de las Pymes en los medios sociales se ha
convertido en un requisito casi que obligatorio y actualmente todas las empresas
reconocen que no solo deben anunciarse Unicamente a través de los medios de
comunicaciéon masivos, como la radio, television, vallas publicitarias y medios

escritos (Kimani, 2015).

“Marketing en medios sociales o Social Media Marketing (SMM) combina los
objetivos de marketing en Internet con medios sociales como blogs, agregadores
de contenidos, sitios de comparticibn de contenidos, redes sociales y sitios de
microblogging, entre otros” (NTIC MASTER, 2013).

Social Media Marketing debe responder a los objetivos de la Pyme y por lo general
toda empresa tiene como objetivo el marketing viral, ya que permite el
posicionamiento de la marca, presencia en mercado, promueve las ventas; con el
anico objetivo de aumento de ventas ya sea de productos o los servicios que ofrece
una Pyme. Es recomendable preparar en un tiempo prudencial todo el plan de la
Social Media, ya que este requiere seleccionar de forma idénea el plan de
comunicacién y una estrategia de marketing digital que incluya los canales

estratégicos de la social media.

Social Media

“Social Media es un conjunto de soportes que permiten enlazar informacién a través
de Internet y que conforman redes sociales y comunidades virtuales” (RIVAS
SANTI, 2015) por lo tanto el Social Media nos induce a ser actores activos en la

generacion y acceso a la informacion por medio del Internet.

Social Media permite coberturas globales y cambia la forma de gestionar la
informacion, ya que los usuarios o clientes se convierten en actores activos y dejan
de ser simple lectores de informacion por lo tanto los clientes generan los mensajes

y contenidos.

Por medio de la social media y con el apoyo de las caracteristicas propias de las

mismas los clientes se convierten en transmisores de informacién de forma rapida,
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donde por medio de recomendaciones a través de las herramientas de la social

media se propaga, recomienda o comparte los contenidos.

Social Mediay las Pymes

Claver (2013), manifiesta que, en muchas ocasiones las pequefias y
medianas empresas no han prestado atencion al marketing. Tal vez por la
falta de medios, recursos o tiempo, pero hoy en dia en la era 2.0 se abren
un monton de posibilidades para que estas empresas puedan promocionarse
y comunicarse a un coste relativamente muy bajo.

Por lo tanto las redes como Twitter, Facebook, Instagram tienen como finalidad
darse a conocer de forma estratégicamente activa, siendo muy util el transmitir la
informacion por estas redes ya que son rapidas y faciles en su manejo. Es
indispensable la aplicacion de la creatividad para lograr que los mensajes

publicados sean de interés.

Canales del Social Media
En este apartado se realizara la caracterizacion de los diferentes canales de los
medios sociales con el objetivo de comprender como interactian con los clientes e

identificar cuéles son los costos y beneficios de utilizar esos canales (Claro, 2016).

Facebook

Facebook inicio como una herramienta que se utilizaba para la comunicacion entre
estudiantes, siendo en el afio 2006 que esta red de comunicacion fue abierta para
todo el publico, este canal de la social media fue desarrollada por estudiantes
universitarios en Harvard. Esta es una red social que permite interactuar y agregar

amigos, compartir informacion o contenidos, imagenes, videos, entre otros.

La red social Facebook tiene las siguientes caracteristicas: agregar y eliminar
amigos, envio de mensajes, actualizacion de perfil, ingresar imagenes publicitarias,
y el desarrollo de paginas para actividades comerciales.

Con fines de negocios Facebook ayuda para: escuchar e innovar, benchmarking,

crear marca, ganar vinculacion, viralidad, vender (GRUPO SPRI, 2014).
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Twitter
Meunier (2013), expresa que “El Twitter, es en la actualidad una de las redes
sociales favoritas de los usuarios de internet, gracias a que los mantiene informados

de lo que ocurre en cualquier parte del mundo en tiempo real”.

La red social Twitter ofrece servicio gratuito de microblogging por lo tanto permite
a los usuarios enviar y publicar mensajes breves denominandolos a estos mensajes

cortos.

Es importante familiares con concepciones basicas de esta red social como: Tuit
(Tweet), #Etiqueta (#Hashtag), Tendencia (Trending Topic), Siguiendo,

Seguidores, Menciones, Retuitear (Retweet), Mensaje directo. Ver Anexo 4.

Instagram
AARP (2013), menciona que, Instagram es una red social en crecimiento basada
en imagenes fijas y videos cortos, se usa en los teléfonos, pero se puede ver videos

de Instagram y dejar comentarios.

Es una comunidad de mas de 600 millones de personas que capturan y comparten
los momentos con el mundo. Esta red se ha convertido en el hogar de la narracion
visual para todos, desde celebridades, redacciones y marcas, a adolescentes,

musicos y cualquier persona con una pasion creativa.

La red social Instagram soportar varios tipos de aplicaciones y servicios, ayudando
a los miembros de esta comunidad a compartir su propio contenido con
aplicaciones o servicios. También apoyan a las empresas 0 marcas con
aplicaciones y servicios para comprender y gestionar al publico. Por ultimo,
Instagram ayuda a las emisoras y editores a descubrir el contenido, obtener
derechos digitales sobre los medios de comunicacién y compartir los medios
mediante incorporaciones web (INSTAGRAM, 2017).

Blog
“Un blog es una pagina web personalizada en la que se publica contenido con
regularidad” (BORLABLOG, 2015).
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El blog sirve para generar marca personal, es un curriculo online, es una cartelera

digital que permite el negocio o los servicios y productos que ofrece una empresa.

Integracion de los medios digitales en la estrategia de marketing digital en la
Pyme

Actualmente es importante para las Pymes el uso de los medios digitales ya que
permite a la empresa tener conocimiento preciso del mercado a donde se desea
llegar, ya que se tiene una comunicacion de ida y vuelta que permite recolectar las
caracteristicas relevantes e importantes para definir las acciones a realizarse, entre
las caracteristicas pueden ser: preferencias, opiniones, intereses, entre otras,

permitiendo obtener un ventaja competitiva (Mariduefia & Paredes, 2015).

“El entorno digital presenta multiples oportunidades para las Pymes que sepan
aprovecharlas” (Olano, 2015), en este estudio la estrategia digital idonea es el

social media convirtiéndose en una herramienta clave.

MARCO LEGAL

SRI (2017), “se conoce como Pymes al conjunto de pequefias y medianas
empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de
trabajadores, y su nivel de produccién o activos presentan caracteristicas propias

de este tipo de entidades econémicas”.

Las Pymes en el Ecuador realizan diferentes actividades como: Comercio al por
mayor y al por menor, Agricultura, silvicultura y pesca, Industrias manufactureras,
Construccion, Transporte, almacenamiento, y comunicaciones, Bienes inmuebles 'y
servicios prestados a las empresas, Servicios comunales, sociales y personales
(SRI, 2017).

Las Pymes estan reguladas ademas por la Ley Organica de Economia Popular y
Solidaria del Sistema Financiero, publicado el 10 de mayo del 2011 en el registro
Oficial No 444. Ademas de los diferentes articulos de la Ley Organica en Defensa

del Usuario y Consumidor - Ley N° 24.240 que se detallan a continuacion:
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Art.1.- “Ambito y Objeto.- “El objeto de esta Ley es normar las relaciones entre
proveedores y consumidores promoviendo el conocimiento y protegiendo los
derechos de los consumidores y procurando la equidad y la seguridad juridica en
las relaciones entre las partes” Ley N° 24.240. Publicado en el Registro Oficial No.
116, Ecuador, 10 de julio 2000.

Segun la Ley N° 24.240. Publicado en el Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10 de
julio 2000 en su Art.4.- “Derechos del Consumidor Son derechos fundamentales
del consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacién interna, principios
generales del derecho y costumbre mercantil’, se detalla los incisos 2, 3, 4,6, 7, 8
y 12:

2.- “Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos con libertad” Ley N° 24.240. Publicado
en el Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10 de julio 2000.

3.- Segun la Ley N° 24.240. Publicado en el Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10
de julio 2000 el cliente tiene “derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad”.

4.- “Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre
los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes
de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren prestar” Ley N° 24.240.
Publicado en el Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10 de julio 2000.

6.- “Derecho a la proteccion contra la publicidad engafosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o0 desleales” Ley N° 24.240. Publicado en el Registro Oficial
No. 116, Ecuador, 10 de julio 2000.

7.- “Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos” Ley N° 24.240. Publicado
en el Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10 de julio 2000.
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8.- “Derecho a la reparacion e indemnizacién por dafios y perjuicios, por
deficiencias y mala calidad de bienes y servicios” Ley N° 24.240. Publicado en el
Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10 de julio 2000.

12.- “Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de
reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el que se podréd anotar el
reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado” Ley N° 24.240.
Publicado en el Registro Oficial No. 116, Ecuador, 10 de julio 2000.

2.2MARCO CONCEPTUAL

Marketing

Segun la American Marketing Association, Marketing “es una actividad, un conjunto
de instituciones y procesos de creacion, comunicacion, entrega e intercambio de

ofertas que tienen valor para consumidores, clientes, socios y sociedad en general”

Estrategia de Marketing

“Consisten en acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos
relacionados con el marketing, tales como dar a conocer un nuevo producto,
aumentar las ventas o lograr una mayor participacion en el mercado” (CRECE
NEGOCIOS, 2014).

Marketing Digital

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas
a cabo en los medios digitales (MD MARKETING DIDIGTAL, 2017). Por lo tanto son
todas las técnicas tradicionales llevadas a un nuevo contexto al mundo de la

interconectividad por medio del internet.

Social Media

La social media o redes sociales son herramientas que permiten la comunicacion
de forma efectiva; en el amito de las empresas sirven para fidelizar a los seguidores
de la marca, desarrollar sentido de pertenencia a la marca, logrando ser los que
permitan la divulgaciéon de la misma por medio de la difusion con las herramientas
caracteristicas que posee las redes sociales o social media (SOCIAL MEDIA
MARKTING ZARAGOZA, 2016).
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Pymes

“Las PYMES en Ecuador son fundamentales en la economia, se han convertido en
una fuente de generacion de empleo y un medio para ofrecer productos y servicios
diversos en mercados de menor tamafo” (Zufiiga, Espinoza, Campos, Tapia, &
Munoz, 2016)

Sector Comercial Agricola
“En Ecuador son diversas las actividades econémicas en que se desenvuelven las
Pymes, muchas son las areas en las que se encuentran laborando, comercializando

y requiriendo productos” (Arreaga & Sarmiento, 2015).

Por lo antedicho el sector comercial agricola es una de las actividades econdmicas
que se desarrollan también las Pymes, dinamizando ese sector econdmico,
generando oportunidades de trabajo, mejorando el desarrollo econémico de este
sector, en el cantén El Triunfo son varias la Pymes del sector agricola, en este caso

se ha tomado en cuenta a los comercializadores de productos e insumos agricolas.

2.3 HIPOTESIS Y VARIABLES

2.3.1 Hipoétesis General

La falta de un sistema estandarizado de marketing que incluya estrategias de
marketing digital y tradicional provoca la baja captacion de clientes en las Pymes
del sector comercial agricola del canton El Triunfo, Guayas, Ecuador, en el afio
2017.

2.3.2 Hipoétesis Particulares
o Las deficientes acciones actuales de marketing esta afectando el mercadeo

dentro de las Pymes del sector comercial agricola.
o El incorrecto analisis del comportamiento tecnolégico del consumidor del

sector comercial agricola del canton El Triunfo en relacion a las estrategias

actuales de marketing incide en la poca captacion de clientes.
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e Lainexistencia de un sistema estandarizado de marketing para captar clientes
del mercado agricola provoca el bajo posicionamiento de las Pymes del sector

comercial agricola del cantén El Triunfo.

2.3.3 Declaracién de Variables

Variables
Sistema estandarizado de marketing
Captacion clientes de las Pymes del sector comercial
agricola
Deficientes acciones actuales de marketing

Hipotesis \i
General VD

Hipotesis VI

particular 1 VD | Mercadeo dentro de las Pymes del sector comercial
agricola

Hipotesis VI | Comportamiento tecnolégico

particular 2 VD | Poca captacion de clientes

Hipotesis VI | Inexistencia de un Sistemas estandarizado de marketing

particular 3 | VD | Bajo posicionamiento de las Pymes del sector comercial

agricola
Cuadro 1. Declaracion de Variables

Fuente: Chavez; Gloria; Efectos del Marketing Tradicional y el Marketing Digital en las Pymes del sector comercial agricola
del cantén El Triunfo, Guayas, Ecuador, 2017

2.3.4 Operacionalizacién de variables

Variables Definiciones Indicadores | Técnicas Instrumentos

VI | Sistema Conjunto de Acciones de Instrumentos de
estandarizado estrategias de marketing andlisis dirigida a:
de marketing marketing tradicional y Entrevistas | ¢ Duefios de la

tradicional y marketing Encuesta Pymes
marketing digital digital para el e Profesionales
que permita el acercamiento en marketing
acercamiento, , captacion tradicional y
captacion de de clientes y digital
clientesy posicionamie e Clientes de
posicionamiento nto de las las Pymes del
de las Pymes del Pymes del sector
sector comercial sector comercial
agricola de El comercial aaricol

. . gricola.
Triunfo. agricola de

El Triunfo.

VD | Captacion La captacion de Tipos de Instrumentos de
clientes de las clientes para las estrategias andlisis dirigida a:
Pymes del Pymes del sector que permitan | Entrevistas | ¢ Duefios de la
sector comercial | comercial agricola | el Encuesta Pymes
agricola es el establecer un | acercamiento e Profesionales

vinculo, una y captacion a en marketing
relacion duradera | clientes. tradicional y
en el tiempo, no digital

solo una
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transaccioén

e Clientes de

comercial sino que las Pymes del
esta sea duradera. sector
comercial
agricola.
[ ]

VI | Deficientes Poca aplicacion de | Numero de Instrumentos de
acciones soluciones soluciones analisis dirigida a:
actuales de innovadoras de innovadoras e Duefios de la
marketing marketing y de marketing | Entrevistas Pymes

publicidad que digital. Encuesta e Profesionales
integren en marketing
creatividad, tradicional y
pensarm_ento digital
estrategico, e Clientes de
direccion, las Pymes del
liderazgo, sector
comunicacion y comercial
nuevas agricola.
tecnologias para

las Pymes del

sector comercial

agricola.

VD | Mercadeo de las | Acciones de Canales Instrumentos de
Pymes del mercadotecnia de | tecnolégicos analisis dirigida a:
sector comercial | las Pymes del y Entrevista | ¢ Duefios de la
agricola sector comercial tradicionales | Encuesta Pymes

agricola realiza de las Pymes e Profesionales
por medio de la para el en marketing
radio, medios mercadeo en tradicional y
impresos locales y | el sector digital.
medios digitales. corr]ermal e Clientes de
agricola. las Pymes del
sector
comercial
agricola.

VI | Andlisis del El andlisis del Canales Instrumentos de
comportamiento | comportamiento tecnolégicos andlisis dirigida a:
tecnologico del | tecnologico del que acceden e Duefios de la
consumidor consumidor el cliente Entrevista Pymes
agricola en agricola en las agricola para | Encuesta e Profesionales

relacion a las
estrategias
actuales de
marketing.

decisiones que
implica cuando
estan adquiriendo
productos
agricolas para
satisfacer sus
necesidades
agricolas

acercamiento
, acceder ala
informacion
de los
productos o
adquisicion
de productos.

en marketing
tradicional y
digital.

o C(Clientes de
las Pymes del
sector
comercial
agricola.
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VD | Poca captacion | La poca captacion | Estrategias Instrumentos de
de clientes de clientes es la para analisis dirigida a:
falta de relacion o | relacionarse e Duefios de la
creacion de o vincularse | Entrevista Pymes
vinculo duradero a | con los Encuesta e Profesionales
través del tiempo | clientes en marketing
con los clientes. tradicional y
digital.

e Clientes de
las Pymes del
sector
comercial
agricola.

VI | Inexistencia de | Falta de un Elementos Instrumentos de
un Sistemas sistema del marketing analisis dirigida a:
estandarizado estandarizado de | digital y e Duefios de la
de marketing marketing que tradicional Entrevista Pymes

incluya estrategias | que incluya Encuesta | ¢ profesionales
actuales de el sistema en marketing
marketing digital y | estandarizad tradicional y
marketing o de digital.
trac_i|C|onaI para marketing e Clientes de
satlsfa}cer las para la Pyme las Pymes del
necesidades de agricola.

sector
las Pymes deI_ comercial
sec:cor comercial agricola.
agricola.

VD | Bajo Poca Acciones Instrumentos de
posicionamiento | diferenciacion de diferenciador andlisis dirigida a:
de la Pyme del la Pyme del sector | as en e Duefios de la
sector comercial | comercial agricola | relacién a Entrevista Pymes
agricola en relacion a su imagen, Encuesta | 4 profesionales

imagen, productos
0 servicios que
ofrece.

productos o
servicios que
ofrece la
Pyme
agricola.

en marketing
tradicional y
digital.
Clientes de
las Pymes del
sector
comercial
agricola.

Cuadro 2. Operacionalizacion de variables
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CAPITULO 1l

MARCO METODOLOGICO

3.1TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL
Para que en esta investigacion se alcancen los objetivos, se responda a las
preguntas de investigacion y las hipétesis sean probadas, se determiné el disefio

de investigacion con enfoque mixto.

Segun (Rivas, 2016), define que el enfoque mixto es el “proceso que recolecta;
analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en un mismo estudio, o una serie
de investigaciones para responder a un planteamiento del problema” por lo tanto
se agruparan meétodos cualitativos y cuantitativos en la busqueda de datos y

responder las preguntas de investigacion.

Para el desarrollo de la investigacion en el primer paso se procedi6 a realizar un
diagnéstico para identificar las acciones actuales del marketing en el mercadeo y el
comportamiento tecnoldgico del consumidor agricola con las estrategias actuales
de marketing utilizadas; en el siguiente paso, se planted las bases tedricas para el
planteamiento de la propuesta de un sistema estandarizado de marketing y se

emplearon otros aspectos que se definen a continuacion:

e Por sufinalidad la presente investigacion es aplicada, ya que es la respuesta
fundamentada y efectiva para el problema identificado asi poder describirlo
y analizado, utilizando las bases tedricas y cientificas relacionando a los

resultados encontrados y que beneficien a la propuesta dada.

e La investigacion en relacién a su contexto es de campo, pues se realizo la
recopilacion de datos, los mismos que fueron tomados de forma directa
desde la realidad de los hechos sin la manipulacién o control de alguna

variable.
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e Este trabajo es de caracter no experimental en relacion al control de las
variables, ya que se basa en la observacion de los fenomenos tal y cual se

dan en el contexto de la investigacion para después analizarlos.

e El estudio es descriptivo segun su grado de profundidad, porque permitid
describir todos los datos, caracteristicas, conocer informacion acerca de las
acciones actuales del marketing en el mercadeo actual y el comportamiento
tecnoldgico del consumidor agricola, de esta manera poder asi disefar la

propuesta de un sistema estandarizado de marketing

e Explicativa, porque permite conocer como se realizaria el mercadeo con la
aplicacion de una propuesta de un sistema estandarizado de marketing que
permita el mercadeo y posicionamiento de la Pyme del sector comercial

agricola.

3.2 POBLACION Y MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

Para el estudio participaron los clientes siendo su dato tomado del Ill Censo
Nacional Agropecuario, Censos Sectoriales: avicola, floricola y censo de impacto
de invierno del 2012 correspondiente al Resultados del Censo Provincial en relacion
a numero de agricultores del canton El Triunfo, provincia del Guayas, ademas de
los administradores de las Pymes del sector comercial agricola del canton El
Triunfo, provincia de Guayas, durante el periodo 2017 y a profesionales del area de

marketing tradicional y digital del sector.

Cabe recalcar que la poblacion a la cual se aplico el estudio fueron quienes dieron

la informacion pertinente para poder desarrollar el mismo.
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Cuadro 3: Poblacion de las Pymes del sector comercial agricola del canton El

Triunfo

~ Estrao  Numerodepersonas
Clientes 1722
Administradores 7
Profesionales marketing 2
TOTAL 1731

Fuente.- lll Censo Nacional Agropecuario, Censos Sectoriales: avicola, floricola y censo de impacto
de invierno del 2012.

Pymes del sector comercial agricola del cantén El Triunfo.

Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

3.2.2 Delimitacioén de la poblacion

Para la presente investigacion se delimité a una poblacion finita de 1731 personas,
incluidas en ellas clientes, administradores y profesionales del marketing que
interactian directa e indirectamente con las Pymes del sector comercial agricola

del cantén El Triunfo.

3.2.3 Tipo de muestra

Acorde a lo establecido a la poblacion en estudio que es finita quienes aportan al
presente son los clientes; representados por agricultores del canton (1722),
administradores de Pymes del sector comercial agricola (7) y profesionales de

marketing digital y tradicional (2).

La muestra obtenida para determinar los clientes fue aleatoria simple, mientras que
para los administradores y profesionales de marketing fue a la totalidad de la

muestra.

3.2.4 Tamaiho de muestra
Para establecer el tamafio de la muestra, se calcul6 mediante la siguiente expresion

matematica de manera probabilistica:

Tamarfo De La Muestra

_ N(p-9)
(N—1(E)/Z* + (p.q)

n
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Dénde:

Cuadro 4. Simbologia de ecuaciéon de la muestra

N Tamafio de la muestra

P Posibilidad de que ocurra un evento, p= 0,5

N Tamafio de la poblacién.

E Error, se considera el 10%; E=0,10

Q Posibilidad de no ocurrencia de un evento g= 0,5.
Z Nivel de confianza, que para el 95%, Z= 1,96

Fuente: Datos elaborados por el autor.
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Agricultores del cantén El Triunfo de la provincia del Guayas, para obtener la

muestra denominado clientes:

1722(0.5 * 0.5)
1= 1722 = 1)(0.10/1.96) + (0.5 * 0.5)
1722(0.25)
1= (383)(0.10/1,96)% + (0.5 * 0.5)

_430,50_
" 4,7299

92

92 clientes de las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo es la

muestra de los seleccionados al azar.

3.3 LOS METODOS Y TECNICAS

Tedricos
Los métodos tedricos son utilizados para procesar la informacion tedrica y la que
se ha obtenido por la aplicacién de los métodos empiricos, para el presente trabajo

se utilizaron los siguientes métodos:

Analitico — Sintético
Quezada, 2015, pag. 33, define que “el analisis maneja juicios; la sintesis considera
los objetivos como un todo; el método que emplea en analisis y la sintesis consiste
en separar el objeto de estudio en partes y, una vez comprendida su esencia

construir un todo”; por consiguiente en la presente investigacion se aplico este
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meétodo para analizar la informacién que brindar los diferentes grupos; en este caso
de estudio los clientes, administradores y profesionales de las Pymes del sector

comercial agricola para su posterior analisis.

Inductivo — Deductivo

El método inductivo consiste en ir de lo particular a lo general, mientras que la
deduccién de lo general a lo particular. La combinacion de estos dos métodos da
como resultado la deduccion en la elaboracion de la hipétesis y la induccion en los

hallazgos del estudio.

Empiricos

Estos métodos permiten abordar la realidad de los hechos que son observables
mediante un cuestionario cuya aplicaciébn se puede conocer las opiniones y
valoraciones sobre el tema de investigacién con los encuestados y entrevistados

mediante la observacion y andlisis.

Encuesta

Es un banco de preguntas disefiadas por parte del investigador plasmado en un
instrumento el cual nos permite actitudes, opiniones o comportamiento, esta aplica
procedimientos estandarizados de interrogacion con el fin de conseguir mediciones

cuantitativas de la poblacién. Ver Anexo 5.

Entrevista

La entrevista consiste en la recoleccion de informacion a través de un dialogo con
la persona entrevistada el mismo que respondera a las preguntas elaboradas con
anterioridad en un instrumento donde se definen las dimensiones que se pretenden

estudiar para esta investigacion. Ver Anexo 6y 7.

Técnicas e instrumentos
Para esta investigacion se aplico diversas técnicas que permitieron obtener toda la

informacion o datos que se requiera para el desarrollo del mismo.

Encuesta.- Esta fue dirigida para la recoleccion de datos de los clientes de las

Pymes del sector comercial agricola del cantén El Triunfo, este cuestionario fue
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llenado de forma libre y voluntaria, los mismos que fueron tabulados y ademés de
gran aporte para esta investigacion.

Para lo cual se disefo el siguiente instrumento para su aplicacion:

Instrumento Clientes. Ver Anexo 5.

Entrevista.- Esta es importante en el estudio, para ser desarrollada debe intervenir
el entrevistado y entrevistador con el objetivo de resolver sus dudas. En esta
investigacion se aplicé a los administradores de las Pymes del sector comercial
agricola y a los profesionales del area de marketing digital y tradicional del sector;

la misma que sirvio para el desarrollo de la investigacion.

Para lo cual se disefid los siguientes instrumentos para su aplicacion:

Instrumento entrevista Administradores. Ver Anexo 6.

Instrumento entrevista Profesionales de Marketing. Ver Anexo 7.

3.4 TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Para el procesamiento estadistico de la informacion se tomé de los resultados de
la encuesta aplicada para la tabulacion de estos datos, se aplica estadistica
descriptiva mediante el uso de la herramienta ofimética de hoja de célculo donde

se proceso la informacion.
La informacion se la detalla mediante:
1. La tabulacién de los datos, la cual se lleva a cabo mediante la construccién de

tablas.

2. La representacion grafica, con la elaboracion de esquemas que permiten la

descripcion objetiva de los datos.

Lo antes indicado permitio facilitar la realizacion de un mejor analisis e

interpretacion de los datos.
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3.5CRONOGRAMA DE TRABAJO

Para el desarrollo de este estudio se establecio un cronograma de trabajo

comprendido entre los meses de mayo hasta octubre del 2017.

d | |Modo de Nombre de tarea Duracion Comienzo 07 may 17 |12 may 47 20 may“17 | 28 may 17
) tarea | ‘ o timlx slvlisiolelmlixlslvisliolo!mlx|slvlisiololmlixlslv]
1 » INICIO DEL 119 dias lun
PROYECTO 08/05/17
2 > DEFINICION DEL 10 dias lun DB/0S/17| | t
TEMA ‘
3 F ELABORACION DEL 10 dias lun 22/05/17‘ Y 1
] P ELABORACION DE L 10 dias lun os/osIu‘
5 » ELABORACION DEL 5 dias lun 19/06/17
MARCO TEORICO

6 » DEFINICION DE HIPI10 dias lun ZG/(JG/17J
7 A ELABORACION DEL 10 dias lun 10/07/17]
a » RECOLECCION DE If 25 dias lun 24/07/17‘
9 A ANALISIS E INTERPF 15 dias lun 28/08/17]
10 » ELABORACION DE L10 dias lun 18/09/17‘
11 » DEFINICION DE COM dia lun 02/10117‘
12 » FIN DEL PROYECTO  Odias lun 02/10/17‘

Tarea I Resumen inactivo 0 I Tareas externas E

Division  esesniesseins Tarea manual Tl HRo externo <

Hito * solo duracién B Fechalimite L 2

Proyecto: CRONOGRAMA2

Resumen [r— rforme de resumen manual EE——  Progreso

Resumen del proyecto ===t  pcsi;men mancal [r—— progress manusl —_—

Tarea inactiva solo el comienzo C

Hito inactwo solo fin

Pagina 1
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04jun 17
sloleimlxlslvls

1jun17 |18jun-7 23 jun'17 02jul 17 08 jul 17
ol mlxlslvlisiole imlxlslvlslololmlxlaslvlislolilmixlslvislole imlxlalvls

16jul 1
o Llmlx

7

-

I

~4

Tarea ENEE  Resumen inactivo ] I Tareas externas S
Division tersssiieieainns Tarea manual T o extemo <
Hito L salo duracién I rechalimite +

Proyecto: CRONOGRAMA2
Resumen [r— rforme de resumen manual EE— Progreso
Resumen del proyecto =1 Resumen manual =1 frogreso manual _—
Tarea inactiva solo el comienzo C
Hito inactivo solo fin
Pagina 2

23jul'17 30jul'17 05ago°17
slvlsiole|mixlslvislololmlxlslvlslioli|mixlslvls

1323017
plefmlix|[slvls

20ago"17 ) |27ago17
olelmlxlslvlislolilmlixlslvlsiole

03sep .

I

=i

Tarea B Resumen inactivo 0 1 Tareas externas —————
Division Vevsssieiesinns Tarea manual EEETL Hito extemo <
Hito * solo duracian I rechalimite +

Proyecto: CRONOGRAMA2
Resumen [r— informe de resumen manual EE— Progreso
Resumen del proyecto T Resumen manual =1 rrogreso manual ———
Tarea inactiva solo el comienzo C
Hito inacto solo fin
Pagina 3
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10 243ep°17 ol oct17 |oscet 17 13 0ct 17
[eimlxlslvisiofelmixlslvisiole|mlixlslvlisliolelmlxla|v]s

sep'17 ‘u sep 17
vislolilmlx!slvislolelmlxlslvislio

<
1 ¥ -—y
‘b 02/10
Tarea T Resumen inactivo 0 I Tareas externas = |
Division Cersesiisssnas Tarea manual T HRoexterno <
Hito L salo duracién I rechalimite L 2
Proyecto: CRONOGRAMA2
Resumen [r— informe de resumen manual EEE—  Progreso
Resumen del proyecto =1 Resumen manual =1 frogreso manual _—
Tarea inactiva solo el comienzo C
Hito inactivo solo fin

Pagina 4
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Actualmente las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo, no
dispone de un sistema estandarizado de marketing, que pueda ayudar a estas
Pymes al mercadeo de sus productos, servicios y posicionarse en el mercado de

este sector.

Las Pymes del sector comercial agricola no cuentan con un plan de marketing que
integre al menos herramientas publicitarias tradicionales propias del sector como
anuncios en periodico, radio o television; la publicacion en periddico en el canton
El Triunfo se lo realiza quincenalmente en un periédico de la localidad, pero aun asi
es muy escaso el uso de este medio. En relacion a la aplicacion de marketing digital
por medio del social media es aln mas escasa su aplicacion; por asi decirlo casi
nula, ya que los administradores de las Pymes de este sector no tienen el

direccionamiento de su aplicacion.

Siendo lo antedicho las posibles causas que limita la mejora del mercadeo de los
productos y servicios de las Pymes del sector comercial agricola y el bajo

posicionamiento de las mismas no permitiendo el crecimiento de estas Pymes.

Actualmente toda organizacion debe conocer y utilizar herramientas actuales como
el social media para mejorar el mercadeo y sin dejar de lado por la caracteristicas
de estas Pymes las herramientas de marketing tradicional ya que en su conjunto
mediante un sistema estandarizado de marketing se puede mejorar la captacion
de clientes y establecer una eficiente y eficaz relacién o creacién de vinculo

duradero a través del tiempo con los mismos y posicionarse en el mercado.

Se espera que luego de la ejecucion de este estudio se pueda tomar como referente
para los otros sectores comerciales de las Pymes del canton El Triunfo.

Para la presente investigacion se tomara en cuenta los siguientes datos:
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Cuadro 5. Pymes del sector comercial agricola del cantdn El Triunfo, provincia del Guayas.

LA CASA AGRARIA Sra. Elsa Pico
AGROSERVICIO EL TRIUNFO Ing. Agrop. Felipe Mifio
FUMIBANA Sra. Tania Mendoza
PLASTIBANA Ing. Com. Silvia Rubianes
AGROSERVICIO ROBERTO CAMANO Ing. Agrop. Roberto Camafio
AGRORENSE Ing. Agr. Andy Arias
AGROSARIATO Sr. Luis Calle

Fuente: Pymes sector comercial agricola del canton El Triunfo.
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Ademas se tomd en cuenta datos de clientes del sector comercial agricola y de

profesionales del area de marketing tanto digital como tradicional.

Se procedio a realizar las entrevistas a los administradores de las Pymes. Para el

orden en respuestas y el desarrollo del analisis se utilizo la siguiente nomenclatura:

Cuadro 6: Listas de propietarios entrevistados de las Pymes del sector comercial agricola

del cantdn del Triunfo

LA CASA AGRARIA Sra. Elsa Pico
AGROSERVICIO EL TRIUNFO Ing. Agrop. Felipe Mifio
FUMIBANA Sra. Tania Mendoza
PLASTIBANA Ing. Com. Silvia Rubianes
AGROSERVICIO ROBERTO CAMANO Ing. Agrop. Roberto Camafio
AGRORENSE Ing. Agr. Andy Arias
AGROSARIATO Sr. Luis Calle

Fuente: Del estudio se obtuvo los siguientes resultados:
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.
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4.1.1. Andlisis de la entrevista realizada a duefios de las Pymes del sector
comercial agricola

De la entrevista realizada a los diferentes duefios gerentes o administradores de
las diferentes Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo de la

provincia del Guayas se obtuvo los siguientes resultados:

Pregunta 1.- ;Qué considera Usted se debe conseguir para la empresa con la
aplicacion de redes sociales (social media) como estrategia de marketing
digital?

Acorde a las respuestas dadas los entrevistados coinciden en que una estrategia
de marketing digital con redes sociales les permitiria mejorar el acercamiento con
sus clientes, que la Pyme y los clientes opten por otra alternativa de interrelacion,
promover las ventas, mejorar la imagen de la empresa hacia los clientes, que la

Pyme sea reconocida o identificada en el medio del sector comercial agricola.

Pregunta 2.- Actualmente, ¢Con qué frecuencia Usted se comunica por medio

del Internet con sus clientes?

Los entrevistados manifiestan que no utilizan ningin medio que requiera el uso de
Internet, la comunicacion esta dada por medio de llamadas telefénicas pero a
clientes ya captados, no pueden tener acercamiento con otros clientes por este
medio. Ademas hicieron referencia a la resistencia al cambio en la forma de
acceder a la informacién que aun ciertos clientes (agricultores) poseen con el
manejo de la tecnologia. Manifiestan que se debe desarrollar una estrategia que
vaya minimizando la resistencia al cambio en relacién al uso de recursos

tecnoldgicos que le permita el acceso a las redes sociales o social media.

Pregunta 3.- ¢COmo considera Usted que cambiaria las redes sociales en la

comunicacion con los clientes?

Acorde a las respuestas de los entrevistados, estos manifiestan que la

comunicacién con los clientes por medio de las redes sociales permitiria un cambio
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estratégico, porque les permitiria llegar a mas clientes, captarlos, entregar
informacion oportuna, promocionar los productos que ofrece la empresa para la

satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Pregunta 4.- ¢ Qué considera Usted desea saber la gente sobre la empresa?

Manifiestan los entrevistados en relacidn a esta pregunta que la gente desea
conocer sobre la empresa el portafolio de productos que dispone para ser

ofertados, sus caracteristicas, precios, promociones.

Pregunta 5.- ;Tiene la empresa el personal suficiente que se dedique a la

administracion del marketing?

Segun las respuestas dadas no todas las empresas cuentan con un personal
suficiente que se dedique a la administracion de las redes sociales que se puedan
implementar ya que como duefios de las Pymes también seria un cambio en la

forma de manejar la informacion y el acercamiento con los clientes.

Pregunta 6.- ;A través de que canales de las redes sociales (social media)
considera usted pueda comunicarse nuestro publico objetivo con la

empresa?

Los canales de las redes sociales que manifiestan podrian comunicarse con los

clientes o publico objetivo son: Fan Page, Blog, Twitter, Instagram.

Pregunta 7.- ¢Qué informacion sobre la empresa considera usted merece la

pena ser compartida a través de redes sociales?

Los entrevistados coinciden en que la informacién que desea ser expuesta es los
datos de contacto de la empresa, el portafolio de productos que poseen para la
venta, ciertas promociones que se desarrollarian y ciertas recomendaciones

generales para el cultivo.
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4.1.2. Andlisis de la entrevistarealizada a profesionales del &rea de marketing

y medios de comunicacién masiva.

Para obtener los puntos de vista de cada profesional en marketing se tomé en
cuenta a un profesional de marketing tradicional y uno en marketing digital, se aplico

las siguientes preguntas a los entrevistados obteniendo las siguientes respuestas:

Pregunta 1.- Si Usted estuviera a cargo de impulsar la participacion en el
mercado de una Pyme del sector comercial agricola del canton El Triunfo y
los directivos de la empresa le generan un presupuesto ¢, En qué lo invertiria

y por qué?

Respuestas:

e Profesional Marketing Tradicional.- Responde desde su perspectiva que es
efectivo invertir en publicidad por medios masivos, pero hay que considerar las
redes sociales.

e Profesional Marketing Digital.- Considera se debe invertir en las redes
sociales para impulsar en el mercado a las empresas ya que es un medio de
mayor difusion de informacion o acercamiento a los clientes, ademas el
considerar ciertos medios de comunicacién masivos como radio, periédico, pero

que no genere altos costos.

Andlisis:

Acorde a las respuestas dadas se puede identificar que los profesionales en el area
de marketing sugieren el uso de cada herramienta y que ademas se debe relacionar
las estrategias tradicionales con las de marketing digital para tener mejor

acercamiento con los clientes, cuidando los costos.
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Pregunta 2.- ¢Cual es el medio propicio para impulsar por medio del

marketing a una Pyme?

Respuestas:

e Profesional Marketing Tradicional.- Considera que todos los medios masivos
son propicios para promocionar a una Pyme.

e Profesional Marketing Digital.- Manifiesta que por medio del Internet se tiene
mas acceso Yy difusion a la informacion, pero que considera se deba utilizar

ciertos medios masivos como el periddico.

Andlisis:
Segun respuestas se puede identificar que los medios propicios donde se puede
impulsar una Pyme seria los medios masivos y digitales, racionando y utilizando los

estratégicos.

Pregunta 3.- ¢ En qué canales del marketing usted aconseja a una Pyme del

sector comercial agricola de El Triunfo deba estar?

Respuestas:

e Profesional Marketing Tradicional.- En todos los medios y en especial en el
medio escrito porque toda persona puede leer la informacién desde cualquier
lugar que se encuentre.

e Profesional Marketing Digital.- Deberia estar por medio digitales ya que en la
actualidad el avance tecnolégico ayuda a las empresas en este caso
promocionar sus productos, puede ademas incluirse ciertos anuncios por radio

o periddico.

Andlisis:
Acorde a las respuestas se puede identificar que se debe desarrollar una estrategia
gue incluya los medios masivos y los medios con acceso a Internet como las redes

sociales.
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Pregunta 4.- Cuando usted inicia un nuevo proyecto de marketing para una
Pyme, ¢ Cudl debe ser la primera pregunta que se hace al gerente?

Respuestas:

e Profesional Marketing Tradicional.- ¢Cuéal es la Mision y Vision de la
empresa?, ¢ Cuales son los objetivos?

e Profesional Marketing Digital.- ¢Cuales son los objetivos de la empresa?,
¢, Cual es el tiempo estimado para el cumplimiento de los objetivos?, ¢Con

quienes desea tener un acercamiento?

Andlisis:

Segun las respuestas se puede identificar que los profesionales
independientemente del area apuntan a que con las estrategias de marketing se
logre aportar estratégicamente con los objetivos de la Pyme y los plazos que se
hayan definido para el cumplimiento de los mismos, acorde a la misién y vision de

la misma.

Pregunta 5.- ¢Usted considera que el decidir apostar por algun medio de
difusion para impulsar a la participacion en el mercado a la Pyme del sector

comercial agricola es estratégico? ¢ Por qué?

Respuestas:

e Profesional Marketing Tradicional.- Si considero decidir por algiin medio de
difusién como el periédico y considerando alguna red social, para que la Pyme
participe en el mercado

¢ Profesional Marketing Digital.- Expresa que si se debe considerar algin medio
de difusion, porque la empresa da a conocer los productos que ofrece para la

satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Andlisis:
Acorde a las respuestas, se identifica que es necesario considerar algin medio de
difusién, ademas considerando los medios masivos y digitales, para mejorar la

presencia de la Pyme en el mercado.
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4.1.3. Andlisis de encuesta a clientes de las Pymes del sector comercial

agricola

Se aplicé una encuesta a clientes de las Pymes del sector comercial agricola del

cantdon El Triunfo de la provincia del Guayas de la cual se obtuvo los siguientes

resultados:

Pregunta 1.- ¢,Con qué frecuencia usted compra algun medio escrito?

Cuadro 7: Frecuencia de compra medio escrito.

Una vez al mes 52% 48
Varias veces al mes 24% 22
Una vez a la semana 16% 15
Varias veces a la semana 5% 5
No compra 2% 2
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 1: Frecuencia de compra medio escrito.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, marzo 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Analisis.-

De las personas encuestadas el 52% indica que compra algun medio escrito una

vez al mes, el 24% varias veces al mes, el 16% una vez a la semana, el 5% varias

veces a la semanay el 2% no compra.
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Pregunta 2.- ¢Cuales son los contenidos que usted revisa en la prensa

escrita?

Cuadro 8: Frecuencia de los contenidos que revisan los clientes.

Deportes 28% 26
Economia 18% 17
Cronica 24% 22
Publicidad Comercial 21% 19
Otros 9% 8
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 2: Frecuencia de los contenidos que revisan los clientes.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Anélisis.-

Se puede apreciar que el 28% indican que revisan la seccion de deportes en la
prensa escrita, el 18% economia, el 24% croénica, el 21% publicidad comercial y el
9% otros. Se identifica la poca acogida que esta teniendo la prensa escrita para
publicidad comercial y ademas el auge de la insercién digital que los lectores han
experimentado Ultimamente hace que prefieran los contenidos digitales en la red

porque pueden acceder a cualquier hora y en cualquier lugar.
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Pregunta 3.- ¢(Cual es el medio que considera le permite a usted, estar

informado sobre productos y servicios de su interés?

Cuadro 9: Frecuencia de los medios que permiten estar informados.

Prensa escrita 24% 22
Radio 25% 23
Television 32% 29
Otros 20% 18
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 3: Frecuencia de los medios que permiten estar informados.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Andlisis.-

De las personas encuestadas el 32% menciona que utiliza la televisibn como medio
para estar informado sobre productos o servicios que le interesa, el 25% la radio,
el 24% prensa escrita y el 20% otros. Es evidente que los medios han perdido

espacio con la llegada del internet y las redes sociales.



Pregunta 4.- ¢ Usted revisa redes sociales desde algun medio electronico?

Cuadro 10: Frecuencia de la revision de las redes sociales.

Siempre 35% 32
Casi siempre 39% 36
Pocas veces 17% 16
Nunca 9% 8
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Grafico 4: Frecuencia de la revision de las redes sociales.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Andlisis.-
De las personas encuestadas el 39% menciona que casi siempre revisa las redes
sociales desde algun medio electronico, el 35% siempre, el 17 % pocas veces y el

9% nunca.
La gran mayoria de los encuestados revisan constantemente las redes sociales por

la facilidad que existe actualmente al acceso de internet a través de cualquier medio

electrénico.
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Pregunta 5.- ¢ Cudl o cuales de los siguientes aspectos define la razén de su

ingreso a las redes sociales?

Cuadro 11: Frecuencia que definen el ingreso a las redes sociales.

Acceso alainformacién 39% 36
Contacto con amigos, familiares o colegas 35% 32
Posibilidades de hacer negocios 17% 16
Otros 9% 8
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 5: Frecuencia que definen el ingreso a las redes sociales.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, marzo 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Andlisis.-
De las personas encuestadas el 39% mencionan que ingresan a las redes sociales
para acceder a informacion, el 35% para contactarse con amigos, familiares o

colegas, el 17% posibilidades de hacer negocio, 9% otros.
Las social medias o redes sociales en la actualidad tienen acogida e influencia en

los usuarios debido a que facilita la comunicacién y porque permiten interactuar con

las demas personas.
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Pregunta 6.- ¢ Usted estiraria de acuerdo en acceder ainformacién publicitaria

agricola en redes sociales?

Cuadro 12: Frecuencia de aceptacion de ver publicidad por redes sociales.

Siempre 36% 33
Casi siempre 42% 39
Pocas veces 16% 15
Nunca 5% 5

TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 6: Frecuencia de aceptacion de ver publicidad por redes sociales.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Andlisis.-
De las personas encuestadas, el 42% indica que casi siempre estaria de acuerdo
en acceder a informacion publicitaria agricola en redes sociales, el 36% siempre, el

16% pocas veces y el 5% nunca.

La gran mayoria de los encuestados estan de acuerdo de ver publicidad por redes

sociales debido a la frecuencia con que los internautas se conectan en ella.
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Pregunta 7.- ¢ En cuantas redes sociales usted participa?

Cuadro 13: Frecuencia del nimeros de redes sociales a las ingresa.

Una 49% 45
Varias (hasta tres) 29% 27
Muchas (mas de tres) 16% 15
Ninguna 5% 5
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 7: Frecuencia del nimeros de redes sociales a las ingresa.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Andlisis.-
De las personas encuestadas el 49% menciona que participa en una red social, el
29% hasta tres, el 16% mas de tres y el 5% en ninguna.

La gran parte de encuestados posee cuenta en las redes sociales, es importante

reconocer que éstas no solo sirven para contactar personas sino que ha pasado
hacer una herramienta esencial para realizar todo tipo de negocios a través de ellas.
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Pregunta 8.- ¢Usted usa las redes sociales principalmente para mantenerse

en contacto con?

Cuadro 14: Frecuencia de uso de las redes sociales.

Familiares 38% 35
Amigos 41% 38
Grupos de interés agricola 21% 19
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 8: Frecuencia de uso de las redes sociales.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Anélisis.-
De las personas encuestadas el 41% usa las redes sociales principalmente para
mantenerse en contacto con amigos, el 38% con familiares y el 21% con grupos de

interés agricola.

Actualmente las personas acceden a las redes sociales para poderse contactar con
amigos y familiares; pero es importante reconocer que un numero elevado de

personas acceden para entretenimiento o negocios.
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Pregunta 9.- ; Usted ha asistido a eventos comerciales agricolas con el interés
de observar productos nuevos y/o sustitutos?

Cuadro 15: Frecuencia de asistencias a eventos comerciales agricolas.

Siempre 7% 6
Casi siempre 11% 10
Pocas veces 30% 28
Nunca 52% 48
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 9: Frecuencia de asistencias a eventos comerciales agricolas.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Anélisis.-

Se identifica que el 52% no ha asistido nunca a un evento comercial agricola con
el interés de observar productos nuevos y/o sustitutos que se desarrolle en el
canton El Triunfo, el 30% a asistido pocas veces, el 11% casi siempre y el 7%
nunca. Por lo tanto existe un alto porcentaje de personas que no han asistido a
eventos agricolas, esto se debe a la falta de organizacion de este tipo de programas
en el sector comercial agricola del cantén El Triunfo.
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Pregunta 10.- ¢Le gustaria que las empresas realizaran eventos comerciales

agricolas donde den a conocer sus productos?

Cuadro 16: Frecuencia de que se realice eventos comerciales agricolas.

Si 80% 74
No 20% 18
TOTAL 100% 92

Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Gréfico 10: Frecuencia de que se realice eventos comerciales agricolas.
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Fuente: Encuesta realizada los clientes que compran en las Pymes, , mayo del 2017,
Elaborado por: Ing. Gloria Patricia Chavez Granizo.

Andlisis.-
De las personas encuestadas, el 80% Sl le gustaria que las empresas realizaran

eventos comerciales agricolas donde den conocer sus productos, el 20% NO.

La mayoria de los encuestados estdn de acuerdo de que se realicen eventos
agricolas con el proposito de conocer el producto y de esta manera informarse
sobre el portafolio de productos que ofrecen las Pymes del sector comercial

agricola.
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4.2RESULTADOS

Los resultados en funcién al cumplimiento de los objetivos, se identifica:

En Funcion al primer objetivo
Identificar las acciones actuales del marketing para el mercadeo dentro de las
Pymes para analizar las causas de la baja captacion de clientes de las Pymes del

sector comercial agricola.

Dentro del andlisis de la entrevista a profesionales de Marketing en la pregunta 2,
se puede identificar que los medios propicios donde se puede impulsar una Pyme
seria los medios masivos y digitales, racionando y utilizando los estratégicos;
también la pregunta 1 de la entrevista realizada a duefios de las Pymes donde
manifiestan que la aplicacion de una estrategia de marketing digital con redes
sociales les permitiria mejorar el acercamiento con sus clientes, que la Pyme y los
clientes opten por otra alternativa de interrelacion que permita promover las ventas,
mejorar la imagen de la empresa hacia los clientes, que esta sea reconocida o
identificada en el medio del sector comercial agricola; ademas la pregunta 4 de la
misma entrevista donde manifiestan que los clientes desean conocer el portafolio
de productos que dispone la empresa para ser ofertados, sus caracteristicas,

precios, promociones.

En funcidn al segundo objetivo especifico:
Determinar el comportamiento tecnolégico del consumidor agricola en relacion a
las estrategias actuales de marketing mediante encuesta a clientes de las Pymes

del sector comercial agricola.

Los datos obtenidos en la investigacion reflejan con la pregunta 3 de la entrevista
realizada a los profesionales de Marketing, que se debe desarrollar una estrategia
gue incluya los medios masivos y los medios con acceso a Internet como las redes
sociales; también la pregunta 3 de la encuesta a clientes donde se evidencia que
el 32% menciona que utiliza la television como medio para estar informado sobre

productos o servicios que le interesa, el 25% la radio, el 24% prensa escrita y el
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20% otros; es evidente que los medios masivos han perdido espacio con la llegada
del internet vy las redes sociales; ademas la pregunta 4 de esta encuesta donde el
39% menciona que casi siempre revisa las redes sociales desde algun medio
electronico, el 35% siempre, el 17 % pocas veces y el 9% nunca, resultando que la
mayoria revisan constantemente las redes sociales por la facilidad que existe

actualmente al acceso de internet a traveés de cualquier medio electronico.

En funcidn al tercer objetivo especifico:

Definir un sistema estandarizado de marketing para captar mercado agricola hacia
las Pymes del sector comercial agricola del cantén El Triunfo, con el fin de dar a
conocer sus productos, acercamiento e incremento de clientes captados y

aumentar sus ingresos.

Acorde a la investigacidon los datos obtenidos reflejan con la pregunta 10 de la
encuesta a clientes donde el 80% manifiesta que Sl le gustaria que las empresas
realizaran eventos comerciales agricolas donde den conocer sus productos, el 20%
NO; también la pregunta 3 de la entrevista realizada a profesionales de Marketing
donde se puede identificar que se debe desarrollar una estrategia que incluya los

medios masivos y los medios con acceso a Internet como las redes sociales.

Es importante la aplicacion de la propuesta de un Sistema Estandarizado de
Marketing para captar mercado agricola hacia las Pymes del canton El Triunfo y

una vez que sea aplicada se podra evidenciar los siguientes resultados:

Integrar efectivamente el Marketing tradicional con el Marketing digital.

e Esimportante concienciar que la nueva tendencia y el auge de la tecnologia nos
lleva a nuevas formas de realizar la promocion de nuestros productos.

e Crear un medio donde el usuario no pierda el tiempo buscando de local en local
si no que pueda consultar mediante medios digitales.

e Mostrar las caracteristicas y bondades de los productos para que los usuarios
puedan conocer mas de ellos

e Verificar la aceptacion de los productos analizando los nUmeros de usuarios que

vean las publicaciones.

67



e Los usuarios podran poner sus inquietudes con el fin de que sean consideraras
y puedan solucionar sus inconvenientes en los cultivos.

e Integrar a las Pymes del sector comercial agricola para mejorar su presencia
dentro del mercado.

e Los propietarios de las Pymes deben de estar al dia con las nuevas tendencias,
todo apunta a que en poco tiempo las compras serdn online, donde la

implementacion de sistemas de entrega sera necesario dentro de los negocios.

4.3ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIAS Y PERSPECTIVAS

Con los resultados obtenidos en el estudio es evidente la necesidad de proponer
un Sistema Estandarizado de Marketing que integre estrategias de Marketing
tradicional y marketing digital para para captar mercado agricola hacia las Pymes
del sector comercial agricola del cant6 El Triunfo, actualmente solo disponen de
ciertas acciones del marketing tradicional que no permiten alcanzar los objetivos
estratégicos de las Pymes en relacidon al acercamiento con los clientes, captacion,
difusion de los productos que ofrecen y presencia dentro del mercado comercial
agricola de este sector.

La tecnologia evoluciona cada dia y es importante que toda organizacién este en
estrecha interrelacion con ella, las Pymes del sector comercial agricola al igual que
toda organizacion, deben hacer uso de herramientas tecnolégicas en relacion en
este caso de estudio con la utilizacion del Marketing digital que en estrecha relacién
o vinculacion al Marketing tradicional le sirvan de apoyo a estas Pymes para poder

mejorar su interrelacion en el mercado de este sector.

Cabe recalcar que esta investigacién concuerda con la investigacién realizada por
la Universidad de Chile (Chile) que realizé el estudio sobre el Rol de las Redes
Sociales en Marketing de pequefias y medianas empresas; donde define la
importancia de que las Pymes comprendan las estrategias y rol del marketing por
medio de las redes sociales, como ésta se la puede relacionar con el marketing
tradicional y como cada uno logra comunicarse con los consumidores y asi
comprender de que forma el marketing con la social media actia dentro de una

estrategia de Marketing y reconocer la importancia que se le debe dar.
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Con la presente investigacion se pretende que las Pymes del sector comercial
agricola del cantén El Triunfo hagan uso de un Sistema Estandarizado de Marketing

para captar mercado agricola hacia las Pymes de este sector.

También se pretende que sea un referente de la aplicacion estratégica del

Marketing y se pueda difundir los beneficios en las diferentes Pymes de otros

sectores comerciales del cantén El Triunfo.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Hipotesis

Verificacion

La falta de un sistema
estandarizado de
marketing que incluya
estrategias de marketing

Para fundamentar la aceptacion de la hipotesis se
vincula dos preguntas de la encuesta que son la
pregunta 6 de la encuesta aplicada a los clientes
donde se evidencia que el 42% indica que casi
siempre estaria de acuerdo en acceder a
informacién publicitaria agricola en redes sociales,

comercial agricola.

'® | digital y tradicional | el 36% siempre, el 16% pocas veces y el 5% nunca,

© | provoca la baja captacion | también la pregunta 10 de la misma encuesta donde

8 de clientes en las Pymes | se identifica que el 80% SI le gustaria que las

del sector comercial | empresas realizaran eventos comerciales agricolas

agricola del cantén EIl | con el propésito de conocer el producto y de esta

Triunfo, Guayas, | manera informarse sobre el portafolio de productos

Ecuador, en el afio 2017. | que ofrecen las Pymes del sector comercial
agricola; el 20% NO.

Esta Hip6tesis particular se comprueba con la

pregunta 2 de la entrevista realizada a profesionales

de marketing, en donde se puede identificar que los

medios propicios donde se puede impulsar una

Pyme seria los medios masivos y digitales,

racionando y utilizando los estratégicos; también la

pregunta 1 de la entrevista realizada a duefios de

B las Pymes donde manifiestan que la aplicacion de

@ | Las deficientes acciones | una estrategia de marketing digital con redes

< | actuales de marketing sociales les permitiria mejorar el acercamiento con

§ esta afectando el sus clientes, que la Pyme y los clientes opten por

s mercadeo dentro de las | otra alternativa de interrelacion, promover las

$ | Pymes del sector ventas, mejorar la imagen de la empresa hacia los

clientes, que la Pyme sea reconocida o identificada
en el medio del sector comercial agricola; ademas
la pregunta 4 de la misma entrevista donde
manifiestan que los clientes desean conocer sobre
la empresa el portafolio de productos que dispone
para ser ofertados, sus caracteristicas, precios,
promociones.
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El incorrecto analisis del
comportamiento
tecnolégico del
consumidor del sector
comercial agricola del
cantén El Triunfo en
relacion a las estrategias
actuales de marketing
incide en la poca
captacion de clientes.

Esta hipoétesis particular se comprueba con la
pregunta 3 de la entrevista realizada a los
profesionales de Marketing donde se identifica que
se debe desarrollar una estrategia que incluya los
medios masivos y los medios con acceso a Internet
como las redes sociales; también la pregunta 3 de
la encuesta a clientes donde se evidencia que el
32% menciona que utiliza la television como medio
para estar informado sobre productos o servicios
gue le interesa, el 25% la radio, el 24% prensa
escrita y el 20% otros; es evidente que los medios
masivos han perdido espacio con la llegada del
internet y las redes sociales; ademas la pregunta 4
de esta encuesta donde el 39% menciona que casi
siempre revisa las redes sociales desde algun
medio electrénico, el 35% siempre, el 17 % pocas
veces y el 9% nunca, resultando que la mayoria
revisan constantemente las redes sociales por la
facilidad que existe actualmente al acceso de
internet a través de cualquier medio electrénico.

La inexistencia de un
sistema estandarizado
de marketing para captar
clientes del mercado
agricola provoca el bajo
posicionamiento de las
Pymes del sector
comercial agricola del
canton El Triunfo.

Esta hipétesis se valida con la pregunta 10 de la
encuesta a clientes donde el 80% manifiesta que Sl
le gustaria que las empresas realizaran eventos
comerciales agricolas donde den conocer sus
productos, el 20% NO; también la pregunta 3 de la
entrevista realizada a profesionales de Marketing
donde se puede identificar que se debe desarrollar
una estrategia que incluya los medios masivos y los
medios con acceso a Internet como las redes
sociales.

Cuadro 17. Verificacion de la Hipdtesis
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CAPITULO V.
PROPUESTA

5.3TEMA

DISENO DE UN SISTEMA ESTANDARIZADO DE MARKETING PARA CAPTAR
MERCADO AGRICOLA HACIA LAS PYMES DEL SECTOR COMERCIAL
AGRICOLA DEL CANTON EL TRIUNFO

5.2 FUNDAMENTACION
En las empresas, el Marketing se ha convertido en una herramienta primordial para
el éxito del negocio. Cualquier persona que sea duefia de una Pyme desea como

objetivo principal ésta crezca.

El marketing, es todo aquello que se hace para llegar a los clientes potenciales, por
lo tanto es lo que hace que los consumidores reconozcan que se posee la solucion
a sus necesidades. Es importante considerar diferentes medios que jueguen un
papel importante a la hora de transmitir el mensaje de la Pyme, incluyendo como
parte del marketing de la Pyme: medios masivos, medios sociales, marketing de

marca, marketing viral, entre otros.

Las Pymes por el hecho de que no puede invertir recursos para grandes camparas
de marketing no le impide luchar con las grandes empresas. El hecho es, que se

debe ser creativos con la competencia.

La forma efectiva para una Pyme es combinar un buen pan de marketing y
relacionandolo claro esta con un plan efectivo de ventas; no se debe pasar por alto
hacer un seguimiento a los gastos que se realicen y los resultados que se obtienen

con la implementacioén del plan.
Es importante interrelacionar acciones del marketing tradicional y el marketing

digital, ademas de hacerle reconocer a las Pymes que una campafa de marketing

digital debe integrar una serie de acciones, que la llevaran a tener una presencia
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en internet de manera permanente, con lo cual podran generar clientes, leads,

ventas, suscripciones o visitas, dependiendo del tipo de mercado o negocio.

5.3JUSTIFICACION

Hoy en dia, el concepto de oferta y demanda marca un campo inmenso en las
Pymes para el crecimiento econémico y su permanencia en el mercado competitivo,
el marketing juega un papel importante para el crecimiento de la empresa y lograr

el posicionamiento en el mercado.

La tecnologia en la actualidad esta al alcance de todos ademés el acceso a la
informacion gracias al internet, este acceso de da por medio de los dispositivos
moviles o cualquier otro equipo tecnoldgico que tenga conexion a Internet y de esta

forma poder revisar las cuentas de correo electronico o las paginas sociales.

Hay que dejar establecido que hacer marketing digital por medio de la social media
no solo es crear una pagina social si no administrarla, como se propone en esta
propuesta hay muchas redes y herramientas que se pueden usar para interactuar
con los clientes y presentarles los productos, pero es importante también la

interrelacion personal por medio de estrategias de marketing tradicionales.

54 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Disefiar un manual estandarizado de marketing que incluya herramientas de
marketing tradicional y digital para las Pymes del sector comercial agricola del

canton El Triunfo provincia del Guayas.

5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta

e Realizar el levantamiento de informacion por medio de entrevistas a duefios y
profesionales de marketing, encuestas a clientes y seleccion de una Pyme para
el desarrollo de la guia estandarizada de marketing.

e Seleccionar medios masivos y canales digitales para el disefio de la guia

estandarizada de marketing.
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e Elaborar una guia metodolégica estandarizada de marketing para proponer su
aplicacion en la Pyme seleccionada y sea referente para otras Pymes del sector

comercial agricola del cantén El Triunfo de la provincia del Guayas.

5.5 UBICACION

&
¥==PLASTIBANA
() ()
Do P Lo o

=9

Ubicacion la Pyme del sector comercial agricola del canton El Triunfo

“‘PLASTIBANA”, tomado de mapas del sitio web: www.google.com

Ubicacion:

Ecuador, Regién Cinco, Provincia del Guayas, Canton El Triunfo.

Razdén social:

Pyme del sector comercial agricola del canton El Triunfo “PLASTIBANA”.

Tipo de entidad:
Pyme del sector comercial agricola.

Direccioén:

Av. 8 de abril diagonal a GAD del canton El Triunfo.
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Ventajas de la ubicacién:

PLASTIBANA tiene como una de sus ventajas su ubicacion, porgue se encuentra
en la avenida principal, dentro del casco comercial, ademas de que es una arteria
gue conduce a los sectores agricolas, ademas su ubicacioén dentro del perimetro
urbano es muy importante, porque el crecimiento de del sector agricola es evidente
ya que su principal actividad en este canton es la agricultura y los agricultores de
los sectores rurales se dirigen a esta arteria principal del canton para realizar la

compra de los insumos agricolas.

5.6 FACTIBILIDAD DE SU APLICACION
La posibilidad de la implementacién y puesta en marcha de la propuesta de Disefio
de un sistema estandarizado de marketing para captar mercado agricola hacia las

Pymes del canton El Triunfo, se fundamenta en los siguientes aspectos:

Factibilidad institucional.
Las Pymes que participaron en la investigacion estaban de acuerdo con realizar la
implementacion y aplicacion de un sistema estandarizado para promocionar sus

productos y lograr aumentar sus ventas.

Factibilidad técnica-operativa.

Es factible porque se cuenta con el apoyo de las herramientas de implementacion,
en el caso de los medios masivos seleccionando los de menos impacto en costos
y los medios digitales los que son de forma gratuita o bajo planes y faciles de
gestionar; las diferentes Pymes agricolas pueden realizar la implementacion
siguiendo las indicaciones de la guia; en el caso del desarrollo de la guia se
seleccion6d una Pyme para realizar la propuesta en este caso PLASTIBANA y
ademas se encuentra una pequefia guia estandarizada que propone la integracion

de todas las Pymes de este sector en este canton.

Factibilidad social.
La parte social en este proyecto es muy importante porque la inclusion de los dos
tipos de medios de difusion (tradicional y digital) permite un mejor acercamiento a

los clientes, por medio de la radio y periddico se accede a un cierto tipo de clientes

74



segun la forma de acceder a la informacion y por medio de las redes sociales donde
se comparte informacion y enlaces que permite formar verdaderas telarafias donde

la informacién llega a muchas personas

Factibilidad de recursos humanos.
Se cuenta con el total apoyo de:

e Los duefios de las Pymes

e La aceptacion de los clientes.

e La autora del proyecto.

Factibilidad de recursos tecnoldégicos.
Los recursos tecnologicos con los que cuenta las Pymes, satisfacen los
requerimientos minimos necesarios para la implementacién del proyecto
Las herramientas con las que dispone las Pymes son las siguientes:
e Computador

e Acceso a internet

Factibilidad Financiera.

El desarrollo del proyecto de Disefio de un sistema estandarizado de marketing
para captar mercado agricola hacia las Pymes del cantdn El Triunfo, es factible por
cuanto sera financiado por los duefios de las Pymes ya que los gastos de pago de
internet ellos actualmente los cubren, en el caso de algunas Pymes que no tienen
personal con conocimiento tecnoldgicos pueden pedir capacitacion con estudiantes

de Universidades cercanas bajo el concepto de vinculacion a la comunidad.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

A continuacién se presenta la PROPUESTA - GUIA con las herramientas de
marketing tradicional y digital donde se describe metodolégicamente lo que se debe
seguir para poder implementar el Sistema Estandarizado de Marketing para captar
mercado agricola hacia las Pymes del sector comercial agricola del canton El

Triunfo.
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PROPUESTA GUIA

SISTEMA  ESTANDARIZADO DE
MARKETING PARA CAPTAR
MERCADO AGRICOLA HACIA LAS
PYMES DEL SECTOR COMERCIAL
AGRICOLA DEL CANTON EL
TRIUNFO
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DESCRIPCION

Para las medianas y pequefias empresas es
muy costosos realizar un campafia
publicitaria de sus productos solo por
medios masivos como: radio, television y
prensa escrita; es por eso que se propone a
las Pymes del sector comercial agricola del
cantéon El Triunfo integren estrategias de
marketing tradicional y marketing digital
siendo esta Ultima aplicada por medio de las
redes sociales, que buscan minimizar costos
de publicidad, compartir informacion
estratégica de los productos, acercamiento

con clientes.



SISTEMA ESTANDARIZADO DE MARKETING PARA CAPTAR MERCADO
AGRICOLA HACIA LAS PYMES DEL SECTOR COMERCIAL AGRICOLA DEL
CANTON EL TRIUNFO.

PRESENTACION

El marketing puede ser visto como una oportunidad de crecimiento de un negocio,
sabiendo que este puede ubicar el o los productos de la empresa en la mente de
las personas. Pero para las medianas y pequefias empresas es muy costosos
realizar un campafia publicitaria por productos solo por medios tradicionales como:
radio, televisién y prensa escrita, es por esto que se propone a las Pymes del sector
comercial agricola del canton EI Triunfo integren estrategias de marketing
tradicional y marketing digital, siendo esta ultima aplicada por medio de las redes
sociales o social media que permita promocionar los productos y obtener
acercamiento con los clientes; hay que recalcar que existen muchas herramientas
de social media pero en esta guia se propone el uso de cuatro de ellas que son:
Blog, Facebook, Twitter e Instagram, con la finalidad de que la informacién sea

compartida y masificada por estos medios.

La importancia de comprender el criterio de social media es que estas herramientas
comparten informacion y se extiende actualmente a nivel mundial por medio de la
red. Ademas actualmente en lo que va del afio 2017 las tecnologias en el Ecuador
ha tenido una insercidn creciente; segun el Instituto Nacional de Estadistica y
Censo (INEC), mediante una ficha técnica del afio 2016 sobre las TICs en el
Ecuador informa que: el 52,4% utiliz6 computadora, el 55,6 % de las personas
utilizan internet, el 11.5 % de las personas en el Ecuador son analfabetas digital, el
26, 83 % de las personas utilizan teléfonos activados con redes sociales, 56.1%
poseen teléfonos inteligentes. Las computadoras portatiles y de escritorio suman
un 54,3% teniendo un incremento del 14 % con relacion al 2012, todo esto indica

gue el incremento tecnoldgico va en aumento en el Ecuador.
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La guia estd compuesta de dos perspectivas que son:

1. Disefio de propuesta para la implementacién de un sistema estandarizado
de marketing para la Pyme del sector comercial agricola del canton El
Triunfo, caso: PLASTIBANA.

2. Disefio de propuesta para la implementacion de un sistema estandarizado
de marketing para la integracion de las demas Pymes del sector comercial

agricola del canton EIl Triunfo.

GUIA - PROPUESTA PARA LA IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA
ESTANDARIZADO DE MARKETING PARA LA PYME DEL SECTOR
COMERCIAL AGRICOLA DEL CANTON EL TRIUNFO, CASO: PLASTIBANA.

Esta guia contempla la integracion de herramientas de marketing tradicional y
marketing digital, buscando con esta integracion mejorar la comunicacion y

acercamiento con los clientes.

En relacion al marketing tradicional se aplica como estrategia el marketing
relacional ya que ayuda a conseguir confianza por parte de los clientes hacia la
Pyme produciendo el acercamiento, la compra de productos y la recomendacion de
la Pyme por parte del cliente por lo tanto el plan de accion estaria dado en este

caso sobre la comunicacion.

En relacion al marketing digital la estrategia utilizada es la social media; es
importante que aungue en esta guia se plantea trabajar con 4 herramientas de la
social media no es necesario se implementen todas ellas; se puede trabajar con las

que se considere necesarias acorde a la realidad de cada Pyme.

La guia de esta propuesta incluye las siguientes etapas:

1.- Andlisis de la situacion
2.- Diagnostico de la situacién
3.- Establecimiento de Objetivos

4.- Definicion de estrategias
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5.- Plan de accion
6.- Accidn presupuestaria

7.- Control del plan

1.- ANALISIS DE LA SITUACION

La Pyme debe realizar un andlisis de la situacion actual en relacion a las acciones
de marketing que se vienen realizando, ya que corresponde saber que se desea
lograr para mejorar o potenciar lo existente; se debe analizar el entorno; esto
permitir tener un punto de partida o linea base que permita identificar como esta
la empresa previo a la aplicacion de una estrategia estandarizada de marketing,
logrando reconocer como es el comportamiento de la Pyme del sector comercial
agricola en cuanto a la relacion con clientes, captacion de clientes y por ende el

aumento de ingreso por ventas con las herramientas actuales empleadas.

Para el estudio la Pyme del sector comercial agricola que colaboro para el disefio

de la propuesta fue PLASTIBANA, a continuacion se detalla su informacion.

Datos de la empresa \

Nombre de I|la PLASTIBANA

empresa:

Propietario: Ing. Com. Silvia Rubianes

Actividad Distribuidor autorizado de insumos bananeros.

Productos: Todos los productos que se utilizan para el mantenimiento
del cultivo de banano.
Lineas.- Agroquimicos, Fertilizantes, Plasticos,
herramientas para labores culturales.

Correo silvia-667@hotmail.com

electrénico:

Direccion Matriz: Canton El Triunfo, provincia del Guayas, Av. 8 de
abril S/IN y Assad Bucaram(Frente al Municipio)
Sucursal: Parroquia Mariscal Sucre, provincia del Guayas,
Av. Milagro (Frente a la Policia)

Teléfono 2011541 — 0991263455 — 0980841706

Misién “Satisfacer las necesidades de los productores bananeros

con productos de calidad, servicio técnico y precios justos.
Con la seguridad que somos su mejor aliado para el
crecimiento de su productividad”.

Visién “Ser lideres en la comercializacion de insumos bananeros,
prestando asesoria profesional y confiable; contribuyendo
con el desarrollo productivo del sector”.
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2.- DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Una de las herramientas de diagnostico que ayuda en este estudio es el FODA,
siendo esta herramienta la que permite identificar las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas de la situacion actual de la Pyme del sector comercial
agricola en relacion a la aplicacion de estrategias de marketing que actualmente

viene realizando.

... FODA_

Fortaleza

Predisposiciéon a la innovacién y
considerar distintas opiniones.
Personal con conocimientos
tecnoldgicos.

Conocimientos basicos en redes
sociales.

Oportunidad

La necesidad de difusion que
necesita la empresa.

Medios masivos en el sector y que
generan bajo costo para la difusion
de la empresa.

Las redes sociales llega a toda la
ciudadania.

e Cuenta con los recursos para
realizar el proyecto. e Mas personas con acceso a
Internet.
Debilidad Amenazas
e Poco acercamiento con los clientes e Posibilidad en seleccionar de forma
e Falta de difusion de informacién de equivoca una estrategia de
los productos, por no contar con una marketing sin el debido
estrategia de marketing asesoramiento.
estandarizado. e Resistencia al cambio en la forma

Resistencia al cambio por parte de
ciertos duefios de las Pymes hacia
las nuevas formar de realizar
acercamiento con clientes y ofertar
productos.

de comunicarse e informarse con el
uso de medios tecnoldgicos por
parte de los clientes hacia la
empresa.

DESCRIPCION DE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES,
AMENAZAS

Fortaleza

Predisposicién a la innovacion y considerar distintas opiniones.- La
administracion y todo el talento humano que forma PLASTIBANA tiene la
predisposicion a la implementacion y adaptacion de nuevas herramientas de
marketing, ademas de considerar el punto de vista de expertos sabiendo que les va

a permitir crecer como empresa dentro del sector.
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Personal con conocimientos tecnoldgicos.- PLASTIBANA cuenta con una
persona que se encargue del manejo y seguimiento del comportamiento de las

redes sociales.

Conocimientos basicos en redes sociales.- PLASTIBANA cuenta con una
persona que va a hacerse cargo de la tarea de la actualizacion de informacion,
publicacion, respuesta a usuarios y/o clientes sobre: dudas, inquietudes o
requerimientos; reconociendo de antemano que el manejo de las social media no
es algo complicado, pero si se debe poseer creatividad para las publicaciones
hechas en cada una de ellas.

Cuenta con los recursos para realizar el proyecto.- La Pyme cuenta con
recursos para poder implementar un proyecto estandarizado de marketing que
incluya estrategias de marketing tradicional y marketing digital.

Oportunidades

La necesidad de difusion que necesita la empresa.- PLASTIBANA presenta
como oportunidad la necesidad de difundir sus productos por medios masivos
debiendo ser estos de bajo costo y también por Internet a través de los canales de

la social media.

Medios masivos en el sector y que generan bajo costo para la difusién de la
empresa.- En el cantdn El Triunfo existen pocos medios masivos; entre estos estan
los medios escritos como: EL VOCERO e IMPACTO de circulacion quincenal, en
el caso de canal radial LA VOZ DE EL TRIUNFO vy television el canal denominado
SATELITAL, siendo el caso de los medios escritos y radial el de bajo costo para

esta tipo de Pyme.

Las redes sociales llegan a toda la ciudadania.- Las redes sociales o social
media es un medio de difusion de la informacion de forma rapida y que gracias al
Internet y el acceso que en la actualidad poseen las personas permite tener
acercamiento a los clientes con la informacion del todo el portafolio de productos

gue posee la Pyme.
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Mas personas con acceso a Internet.- Hace referencia el incremento del acceso
tecnologico de las personas que tienen a los equipos tecnoldgicos con acceso de
internet y las ventajas que esto trae para permitir el acercamiento entre Pyme y

clientes.

Debilidades
Poco acercamiento con los clientes.- PLASTIBANA no tiene un acercamiento

estratégico con los clientes.

Falta de difusién de informacion de los productos, por no contar con una
estrategia de marketing estandarizado.- La Pyme al no contar con una estrategia
de marketing estandarizado no puede difundir estratégicamente la informacién de

sus productos.

Resistencia al cambio.- Poca predisposicion por parte de ciertos duefios de las
Pymes hacia las nuevas formar de realizar acercamiento con clientes y ofertar
productos, especificamente el uso de las tecnologias para establecer

comunicacion, oferta de productos.

Amenazas
Posibilidad en seleccionar de forma equivoca una estrategia de marketing sin
el debido asesoramiento.- Tener el criterio erroneo que se puede implementar

una estrategia de marketing sin recibir el asesoramiento de un experto.

Resistencia al cambio.- Poca predisposicién por parte de ciertos clientes en el
uso de medios tecnolégicos para poder comunicarse con la Pyme Agricola e

informarse de los productos y servicios, establecer negociaciones.

3.- ESTABLECIMIENTOS DE LOS OBJETIVOS

El establecimiento de objetivos es siempre una forma de medir si se estan

realizando bien las cosas.
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Objetivos:

e Dar a conocer a la empresa
e Acercamiento a los clientes
e Captacion de clientes

e Incremento en ventas

e Promocion de productos.

e Promocion de productos que estan bajo en ventas.

4.- DEFINICION DE LAS ESTRATEGIAS

Las estrategias que se propone es la utilizacion de:
e Estrategias de marketing tradicional y;

e Estrategias de Marketing digital por medio de la social media.

Estrategias de marketing tradicional

En relacion al marketing tradicional se aplica como estrategia el marketing
relacional ya que ayuda a conseguir confianza por parte de los clientes hacia la
Pyme produciendo el acercamiento, la compra de productos y la recomendacién de
la Pyme por parte del cliente.

Entre las herramientas utilizadas estan:

e Publicacion en medios impresos del cantén El Triunfo como EL VOCERO e
IMPACTO una vez al mes.

e Difusion en medio radial, radio SATELITAL una vez al mes.

e Catalogo de los diferentes productos con informacién de su beneficio,
dosificacion, presentacion.

e Banner o gigantografia informativa donde se exhiba las promociones y se
indique los medios de contactos que posee la Pyme, como su direccion,
teléfono, social media y correo electronico.

e Generar a criterio de la realidad de la Pyme promociones.

En las publicaciones en medios impresos que se realice es importante destacar el
logo de la Pyme PLATIBANA al contenido que se desea en ese momento ser

publicado.
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Logo de la empresa \

4
X P PLASTIBANA [}

Distribuidor Autorizado de insumos y
materiales para bananeras.

Ing. Silvia Rubianes
Lino Romero Varela

Dir.: Matriz: El Triunfo Av. 8 de Abril S/N y Assad
Bucaram (Frente al Municipio)
Suc.: Mariscal Sucre: Av. Milagro (Frente a la Policia).
Telf.: (04)2011541 - Cel.: 0991263455 - 0980841706
Email: silvia-667@hotmail.com - Telf.; 2011541

Facebook: @plastibana net Twitter: @Plastibana
Blog : hitp.//plastibana. blogspot. comy/  Instagram: @Plastibana

El logo debe incluir: nombre de la empresa, actividad que realiza, nombre del
gerente, direccion, teléfono y correo; ademas el nombre de las redes sociales con
las que cuenta.

Las imagenes deben de tener informacion relevante como: nombre de la empresa,
la direccién, nameros telefénicos e informacién del producto que en analisis con

gerente de la Pyme se considere debe incluir.

PLASTIBANA: &0 54 aint 590y sunnt s

En los medios radiales también es necesario se anuncie la descripcién de logo de

la Pyme vy las lineas de los productos que se manejan en la Pyme.
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Estrategias de marketing digital

En relacion al marketing digital la estrategia utilizada es la aplicacion de las

herramientas de la social media; es importante que aunque en esta guia se plantea

trabajar con 4 herramientas de la social media no es necesario se implementen

todas ellas; se puede trabajar con las que se considere necesarias acorde a la

realidad de cada Pyme.

Pasos para uso de herramientas de la social media

1.

Para el uso de las herramientas de la socia media se debe crear una cuenta
de correo de la empresa ya sea de Hotmail, Gmail, Yahoo, entre otras.
Seleccione una o varias de las herramientas propuestas de las redes
sociales de esta guia, se debe crear la cuenta y configurarla acorde a las
necesidades de la Pyme, entre las propuestas son:

Blog Ver anexo 4

Facebook Ver anexo 5

Twitter Ver anexo 6

Instagram Ver anexo 7

Una vez creada la o las cuentas viene la fase de cargar la informacién, en
esta etapa no se debe de tomar a la ligera, se debe usar la informacion
recopilada en el analisis de la situacion y segun los objetivos planteados y

publicar imagenes de los productos con sus propiedades.

Facebook-FanPage

. o
s dustrial Safety Equipment

h
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La social media Facebook con su herramienta FanPage es la mas usada en

Ecuador por las personas para realizar una comunicacion directa e indirecta

ademas de compartir informacién, esta también se puede usar para realizar negocio

y contactar a clientes potenciales y monitorearlos.

Blog
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Esta herramienta se la puede usar para colgar informaciéon abundante de los

productos que la empresa distribuye con toda su caracteristica y publicaciones que

puedan ser de interés de los clientes.

Twitter

r
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Para enviar mensajes cortos e imagenes de los productos, recomendaciones,

promociones de las cuales pueden acceder los clientes.

Instagram
e - =N - ol

c

T

Instagram es una herramienta potencialmente activa de la social media que puede

ser rentable al momento de compartir informacion.

En la segunda perspectiva se plantea la GUIA - PROPUESTA PARA LA
IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA ESTANDARIZADO DE MARKETING
PARA LA INTEGRACION DE LAS DEMAS PYMES DEL SECTOR COMERCIAL
AGRICOLA DEL CANTON EL TRIUNFO; esta propone integrar a las demas
Pymes de este sector con el objetivo de fortalecerse y mejorar su acercamiento a
los clientes, ya que como se ha mencionado con anterioridad el canton El Triunfo,
provincia del Guayas es un sector netamente agricola con presencia relevante de
otros cultivos y estas otras empresas se encargan de la distribuir productos para

los mismos.
Para el desarrollo del sistema estandarizado se debe seguir los mismos

lineamientos dados para la propuesta del caso concreto PLASTIBANA gque incluye

esta guia, estos son:
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1.- Andlisis de la situacion

2.- Diagndstico de la situacion
3.- Establecimiento de Objetivos
4.- Definicion de estrategias

5.- Plan de accién

6.- Accion presupuestaria

7.- Control del plan

1.- ANALISIS DE LA SITUACION

En el caso del anadlisis de la situacion actual se debe presentar un estudio
situacional de todas las Pymes del sector comercial agricola independientemente a

gue produccidén agricola se enfoca cada una de ellas.

A continuacion se detalla el listado de las empresas que estan involucradas en la
investigacion y que en el levantamiento de informacion para este estudio indicaron

gue estan dispuestos a participar en una integracién agricola.

LA CASA AGRARIA Sra. Elsa Pico
AGROSERVICIO EL TRIUNFO Ing. Agrop. Felipe Mifio
FUMIBANA Sra. Tania Mendoza
PLASTIBANA Ing. Com. Silvia Rubianes
AGROSERVICIO ROBERTO CAMANO Ing. Agrop. Roberto Camafio
AGRORENSE Ing. Agr. Andy Arias
AGROSARIATO Sr. Luis Calle

2.- DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Para el diagnostico de la situacion se debe disefiar la matriz FODA donde se
identificaran as FORTALEZAS, OPRTUNIDADES, DEBILIDADES y AMENZAS.
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3.- ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

En este punto se debe definir los objetivos que desean las Pymes de forma
unificada.

4.- DEFINICION DE ESTRATEGIAS

Las estrategias que se propone es la utilizacion de:
e Estrategias de marketing tradicional y;

e Estrategias de Marketing digital por medio de la social media.
Estas dos estrategias estara integrada en la propuesta de un evento anual donde
se definird encargados de actividades que coordinaran la realizacion del evento

como.

e Organizacioén y desarrollo de Feria Comercial Agricola El Triunfo:

Organizar una Feria Comercial Agricola para el cantéon El Triunfo requiere
organizacién, coordinacion y control que incurre de gastos que pueden ser

cubiertos por los Pymes participantes y auspiciantes integradas al evento.

Para esto se necesita un comité organizador con las siguientes que coordine las

siguientes actividades:
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COMITE ORGANIZADOR

COORINADOR GENERAL
I

DESCRICION DE LAS FUNCIONES

Relacione Publicas.- Se encargara de: Socializacién del evento con autoridades
del cantén y demas gerentes de la Pyme, Generacion de Invitaciones a autoridades,
gerentes de Pymes agricolas, propietarios de haciendas, fincas principales,
invitacién a medios de comunicacién para el dia del evento, disefio de la promocion
del evento por medio masivos (periddico, radio, television), disefio de Banner
publicitarios del evento, Manejo y publicacion en los canales de la social media del

evento a desarrollarse.

Organizacion de Stands.- Tendra la responsabilidad de definir de forma estrategia
el local o area donde se desarrollara la Feria Comercial Agricola El Triunfo, los
permisos correspondientes para el desarrollo del evento, ademas de la elaboracion
del croquis de ubicacion de stands, definicion de dimensiones, definicién de stand
para exposicion de tematicas agricolas y de la generacion de normativa para la

presentacion del stand.

90



Festival Cultural.- El encargado de esta actividad sera responsable de la definicion
de una actividad cultural acorde al sector esta actividad podria ser: obra de teatro,

danza folclérica, ruta de los cultivos Triunfenses, entre otras.

Gastronomia.- Encargado de coordinar los tipos de alimentos que se podran servir
los visitantes en la feria, debe desarrollar la normativa de tipo de comida que estara

dispuesta para el consumo en el dia de la feria.

Protocolo.- Tendra la responsabilidad de la atencién de las autoridades, invitados
especiales y comunidad en general; direccionandolos, dando informacion acerca

del evento.

Seguimiento y control.- El encargado de esta actividad ser& el responsable del
registro de visitantes, coordinar con las diversas Pymes los asistentes a cada stand,
registro de los visitantes que ingresen a las charlas o foros programados en el

evento, los clientes captados por cada Pyme.

5.71 Actividades

El plan de accion en el caso de esta propuesta es la interrelacién del Marketing
Tradicional con el Marketing Digital, ya que por las caracteristicas propias de las
Pymes se debe buscar las herramientas que genere acercamiento con los clientes

y menos gastos; de forma basica un plan de accién para este estudio seria:

Interrelaciéon de Marketing Tradicional con el Marketing Digital

Es importante llevar las acciones del marketing tradicional al marketing digital y por

medio de la social media como:

e Creacion de una cuenta de correo electronico para la Pyme y creacion y
configuracion de los canales necesarios de cada social media seleccionada.

e Proporcionar catalogos de forma digital de cada producto donde se pueda
compartir informacion sobre beneficio, dosificacion, presentacion de cada uno

de ellos.
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e Disefio de banner digitales donde se indique las promociones de productos con
las reglas claras de participacion.

¢ Realizar sorteos donde la Pyme promocione descuentos en sus compras a las
personas que ingreseny den link a los productos como medio de incentivo para
gue las personas interactien en la herramienta de la social media.

e Destinar tiempos establecidos de revision en caso de que clientes soliciten
informacion para poder responder las inquietudes o concretar negociacion.

e Es recomendable poseer un catalogo actualizado de forma digital y fisica con
la informacion de los productos; que contenga su descripcion completa y precio
para que cuando soliciten informacién sea breve la respuesta, se debe
reconocer que mediante las redes sociales se abrirhd un mercado virtual que
puede hacer crecer la empresa.

e Llevar un registro de las personas que consultan y tomar sus datos con el fin

de proporcionarles asistencia y brindarle un buen servicio.

Para la integracion de las Pymes del sector comercial agricola del canton El Triunfo
se plante:

1.- FERIA COMERCIAL AGRICOLA EL TRIUNFO
Esta serd un punto de encuentro entre prestadores de servicios y productos
denominado la OFERTA y compradores o consumidores llamado la DEMANDA del

sector, region o pais.

El objetivo de la Feria sera:

e Permitir la alianza estratégica entre las Pymes del sector comercial agricola
e Investigar el potencial del mercado

e Darse a conocer en el mercado

e Conocer precios para mejorar la insercion en el mercado

e Captacioén de clientes

e Lograr la venta de los productos

Oportunidad que obtienen las Pymes del sector comercial agricola con la feria:
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e Aplicacion del marketing tradicional

e Promocion de los canales de la social media de cada Pyme
e Presentacion de productos

e Concentracion de clientes

e Captacion de clientes

e Disposicion por parte de los clientes

¢ |dentificacion de clientes potenciales

e Percepcion de la reaccion de los clientes o visitantes

¢ Posibilidad de iniciacion o cierre de negocio con clientes

e Ahorro de recursos como tiempo y dinero

2.- PAGINA WEB PARA INTEGRAION PYMES DEL SECTOR AGRICOLA EL
TRIUNFO

Se propone el disefio de una pagina web que integre informacion estratégica del
Sector Comercial Agricola del cantén El Triunfo de la provincia del Guayas, esta

pagina web debe contener las siguientes secciones:

e INICIO.- Debe incluir la estructura organizacional de los socios de la
Integracién de las Pymes del sector comercial agricola de El Triunfo, Mision,
Vision, contador de visitas.

¢ SOCIOS.- informacién de contacto de cada gerente de las Pymes del sector
comercial agricola que se encuentran como socios

e NOTICIAS.- Noticias generales, eventos a realizarse.

e PYMES.- Una descripcion precisa de cada Pyme y ademas el enlace con

cada uno de los canales de la social media que posee cada una de ellas.

5.7.2 Recursos, Analisis Financiero

Los costos considerados en estos proyectos no pueden ser establecidos con
exactitud, porque van a depender de decisiones de los administradores de las
Pymes, al momento de elegir los canales de marketing tradicional y digital y de que

algunos si hacian uso del tradicional.
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También se considera el proceso de un mes para el céalculo y que si los
administradores consideran aumentar el tiempo se manejen en base a costos
referenciales.

5.7.2.1. Recursos Humanos

Para el desarrollo de la propuesta se debe considerar los siguientes costos:

Costo por honorarios para el desarrollo del sistema estandarizado de

marketing
Na&  Descripcion Costo Cantidad Valor
1 Servicio asesoria plan sistema $650,00 1 $ 650,00
estandarizado de marketing
2 Desarrollo pagina web (Realizado  $0,00 1 $ 0,00

por estudiantes de nivel superior
de las universidades del sector)
3 Community Manager (Realizado  $0,00 1 $0,00
por estudiantes de nivel superior
de las universidades del sector)
TOTAL $ 650,00

Cabe destacar que el estudio induce a la interrelacion de las Universidades del
Sector por medio de la Vinculacion a la Comunidad y las practicas pre
profesionales, permitiendo un aporte entre el sector comercial agricola, la

comunidad y las instituciones de educacién superior.

5.7.2.2. Recursos Materiales y Financieros

Costos de elementos paralas acciones del marketing tradicional

N°  Descripciéon Costo Cantidad Valor \
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1 Publicacion en medio escrito: EL  $50,00 Se recomienda 2 $ 100,00

VOCERO E IMPACTO(a elegir) publicaciones al
mes
2 Publicacion en medio radial VOZ $130,00 Se recomienda 4 $ 520,00
EL TRIUNFO(7 cuias diarias de 1 semanas

minuto mas 1 cufa entre el
noticiero todo esto de lunes a

viernes )
3 Banner con informacién $70,00 1 $70,00
4 Propaganda catalogo de $100,00 Un millar $100,00
productos

Totales $790,00

Los costos reflejados en la tabla anterior son valores actualizados hasta septiembre
del 2017, estan sujetos a cambios dependiendo de las caracteristicas de los

propietarios de las Pymes.

Los costos que se proponen en el caso de la prensa escrita es:

FUMI-BANA

SIEMPREMAS) € _@_@L AGRICULTOR

DIRECCION: Av. 8 de Abril y Asaad Bucaram
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PLASTIBANA

t + PLASTIBANA

EN EL TRIUNFO: Av. 8 de Abril entre calles Juan Montaivo

v . Deleg (Frente a DMFE Balanceado)

rmnuzmrss EN/GENERAL
[nmma
I ROMANAS,

Fandas naturales y tratadas.
biflex en toda medida

@m&@@m«mvcﬂm&m a:zmmm

El costo puede aumentar si el administrador requiere que el anuncio se de mayor
tamafio.

De la misma manera el anuncio radial el costo aumenta si el considera que pasen

mas anuncios durante el dia.
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Costos de elementos tecnoldgicos

N& Descripcion Costo Cantidad
1  Computadora basica promedio $700,00 1 $ 700,00
Corel 15
2 Gastos de instalacion de $80,00 1 $ 80,00
internet CNT
3  Internet CNT $21,00 1 $ 21,00
Totales $ 801,00

Los costos reflejados en cuanto a la tecnologia también son estandares
consultados en diferentes distribuidores de dicha tecnologia, el costo de la
computadora puede variar de acuerdo a la caracteristica o requerimientos del

cliente como marca, procesador, memoria, tamafio en disco de almacenamiento.

Y en el caso de la contratacién del internet de acuerdo a la compafiia o empresa
que ellos seleccion como proveedor del servicio y de las tarifa que ellos desean
contratar, el costo por gasto de instalaciébn se paga una sola vez y el consumo

mensual.

Es decir que en caso de que la Pymes desee implementar el primer mes seria

$801,00; a partir del segundo mes solo seria 21 délares.

Es importante recalcar que las Pymes que participaron todas poseian un

computador y algunas contaban con el servicio de internet.

Para el caso de la propuesta de la integracion de las Pymes del sector comercial
agricola del canton El Triunfo, la asignacion de presupuesto para la asignacion el

costo sera cubierto por las Pymes participantes y auspiciantes
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Costos de elementos para la integracion de Pymes del Sector Comercial
Agricola

1 Publicacion en medio escrito $50,00 Se recomienda 2 $ 100,00

EL VOCERO E IMPACTO(a publicaciones por
elegir) mes

2 Publicacion en medio radial $130,00 Se recomienda 4 $ 520,00
VOZ EL TRIUNFO(7 cufias semanas

diarias de 1 minuto mas 1 cufa
entre el noticiero todo esto de
lunes a viernes )

3  Banner con informacion $70,00 10 $700,00
4  Propaganda informativa de $100,00 Un millar $100,00
evento, integrantes y
auspiciantes.
5 Dominio y hosting de pagina $100,00 1 $100,00
web
Totales $1.520,00

Los costos son de publicidad de la organizacion anual de la feria.

En lo referente a las acciones tecnoldgicas por medio de la social media y el disefio
e implementacién de una pagina web, se propone la vinculacion con universidades
cercanas para el trabajo de practicas estudiantii y apoyo en las acciones
tecnologias para el desarrollo del evento comercial agricola, ya que existen

establecimientos de educacion superior en la Zona.

Resumen de costos (INICIAL)

[ P v

Elementos para las acciones $790,00
del marketing tradicional

Elementos tecnoldgicos $801,00
Honorarios $650,00
TOTAL $2.241,00
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Resumen de costos mensuales

Elementos para las acciones $790,00
del marketing tradicional

Elementos tecnolégicos $21,00

Honorarios (VINCULACION $0,00
ESTUDIANTIL Y/O

PRACTICAS PRE

PROFESIONALES)

TOTAL $ 811,00
5.7.2.3. Anélisis Costo - Beneficio
VPi (Valor presente de los $6.300,00
Ingresos)
VPe (Valor presente de los $2.241,00
egresos)
C/B 2,81

Se puede implementar por ser un valor mayor>1.

5.7.3 Impacto

Esta investigacién se basé en un estudio detallado de todas las acciones actuales
de Marketing que realizan las Pymes del sector comercial agricola del canton El
Triunfo que permitio identificar el efecto de la interrelacion de estrategias del
marketing tradicional y el marketing digital, reconociendo el efecto positivo en el
acercamiento de las Pymes con los clientes, también la captacién de clientes hacia
las Pymes del sector comercial agricolas, la difusion del portafolio de productos que
oferta y por ende mejorar las ventas; también porque la propuesta planteada

proporciona acciones innovadoras, estratégicas y de bajo costo para este tipo de
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empresas que deben considerar el costo de inversion por ser pequefas y que a su

vez deben competir con grandes empresas del sector.

5.7.4 Cronograma

Modo “|
0 de  + MNombrede tarea ~ Duradén » Comienzo ~ Fin = ) $ D ! S 0 § D }
4 INICIO DEL 13idias  lun lun {
PROYECTO 08/05/17  06f11/17
F g ANAUSISDELA  15dias  fun vie 26/05/17 | —
SITUAION ACTUAL 08/05{17
DIAGNGSTICODE 15dias  lun vie 16/06/17 1
LA SITUACION 29/05{17
ESTABLECIMIENTO 8 dizs lun mié
DE OBJETIVOS 19/05/17  28f06/17
DEFINICIONDE  15dias jue mié
ESTRATEGIA Bfos/17  19/07/17
PLANDEACCION 45dias jue 20/07/17 mié 20/08/1
ASIGNACION  Bdias jue fun
PRESUPUSSTARIA njmwfz /117
CONTROLDEL  25dias  mar fun
PLAN 03/10/17  06/11/17
FINDELPROYECTO  Odias vie 20/10/17 vie 20/10/17
5.7.5 Lineamiento para evaluar la Propuesta

Los lineamientos para evaluar la propuesta estan dirigida al control del plan y se
llevara a cabo con el seguimiento y control de objetivos, estos se pueden comprobar

de manera semanal, trimestral y anual.

Los procedimientos que se lleven a cabo también deben ser controlados,
identificando claramente como se esté realizando el marketing para la Pyme, en

este caso con el marketing tradicional y marketing digital.

Es importante establecer indicadores que permita medir la opinién de los clientes,

gue en este caso es el elemento mas importante, los indicadores serian:

e Satisfaccion
e Fidelidad
e Tasa de retencion cliente

e Visitas a blog:
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O

O

@)

NuUmero de visitantes en blog
Numero de comentarios publicados en blog

Numero de preguntas frecuentes en blog

e Seguimiento de pagina en FanPage:

@)

©)

O

o

(@)

(@)

Numero de seguidores de Fan Page

NUmero de comentarios en publicaciones

Numero de Me Gusta en publicaciones

NUmero de veces compartido una publicacion

NUmero de respuestas a consultas en comentarios

NuUmero de acciones de negociaciones concretadas por la social

media

e Seguimiento de pagina en Twitter:

o

o

o

o

Numero de seguidores en Twitter
NUmero de Tuits
Numero de Retuis

Numero de menciones

e Seguimiento de pagina en Instagram:

o

o

o

NUmero de seguidores en Instagram
Numero de likes

Numero de comentarios

Todos estos indicadores deben ser monitoreados de forma semanal y mensual.

Para el caso de la propuesta de integracion de las Pymes del sector comercial
agricola del canton El Triunfo, el control del plan estara realizado por el encargado
del seguimiento y control del evento de la Feria Comercial Agricola El Triunfo quien
como se menciono con anterioridad llevara del registro de visitantes, coordinar con
las diversas Pymes los asistentes a cada stand, registro de los visitantes que

ingresen a las charlas o foros programados en el evento, los clientes captados por

cada Pyme; esto de forma anual.
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Ademas se realizard el seguimiento de las visitas a la pagina web de la
ASOCIACION DE PYMES DEL SECTOR COMERCIAL AGRICOLA donde el

indicador sera numero de visitas realizadas de forma semanal, trimestral y anual.

5.8 VALIDACION
Las encuestas y entrevistas utilizadas para la recoleccién de la informacioén, fueron
validadas por tres profesionales de cuarto nivel.
e Validador
Ing. Orozco Holguin Jessica Digna, MSc
Magister en Administracion de Pequefias y Medianas Empresas
Registro SENESCYT 1024-14-86043824
e Validador
Ing. Pilaloa David Wilmer Omar, MSc
Magister en Agroecologia y Agricultura Sostenible
Registro SENESCYT 1018-08-682738
e Validador
Ing. en Computacion e Informatica Martillo Alchundia Ivette Shirley, MSc
Magister en Disefo Curricular
Registro SENESCYT 1006-13-86038296

102



CONCLUSIONES

Se ha determinado mediante el estudio que las acciones de marketing aplicadas
por las Pymes en la actualidad son muy bajas, utilizando regularmente los
medios masivos como: periodico, radio y ademas no poseen ningun canal de
social media donde puedan tener acercamiento con los clientes y promocionar

sus productos.

Segun las entrevistas realizadas a duefios de las Pymes y profesionales de
marketing indica que ciertos clientes o duefios de las empresas presentan
resistencia al cambio, principalmente a la integracion tecnoldgica; pero esto no
determina el no apostar por nuevas formas de realizar mercadeo y buscar con

nuevas estrategias el crecimiento de la Pyme.

La encuesta a clientes logro identificar el comportamiento tecnolégico de los
mismos; dando como resultado en ciertos casos la resistencia al cambio pero
en un gran namero la predisposicion, la necesidad de permanecer informados,
el mantener comunicacién con las Pymes y recibir solucion o respuesta

oportuna como clientes.

Este Sistema Estandarizado de marketing integra acciones de marketing
tradicional y digital, teniendo la oportunidad de llegar a mas personas, que cada
Pyme se posesione en el mercado y logre acercamiento con los clientes y por

ende aumento en la captacion de clientes.

El Aporte del estudio esta dado por la generacion de un Sistema Estandarizado
de Marketing que permite captar mercado agricola hacia las Pymes del sector
comercial agricola del cantén El Triunfo y que el mismo sea referente para

empresas de otros sectores comerciales.
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RECOMENDACIONES

Establecer convenios estratégicos entre las Pymes del sector comercial agricola
con las Universidades del sector, Gobierno Autbnomo Descentralizado y
Camara de Comercio del canton El Triunfo; con el objetivo de generar la
participacion activa e interrelacionada de cada una de ellas y con acciones

estratégicas fortalecer el sector comercial agricola de este cantén.

Generar proceso de socializacion a los duefios o administradores de las Pymes
agricolas sobre la importancia para sus empresas de implementar nuevas
formas de promover el mercadeo en el sector por medio de la integracion de
acciones tanto del marketing tradicional y digital con el objetivo de minimizar la
resistencia al cambio que se presenta en ciertos casos con duefios de las

empresas y clientes.

La Pyme debe poseer una planificacion estratégica que impulse las acciones
del marketing tradicional y digital incluidas en el sistema estandarizado de
marketing.

Efectuar periddicamente revisiones al proceso del sistema estandarizado de
marketing, que permitan determinar si se esta cumpliendo con las acciones

establecidas en el proceso.

Realizar un evento anual comercial agricola que permita acercarse al mercado,

la captacion de nuevos cliente y la expansion de las Pymes de este sector.
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ANEXOS

Anexo 1
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Figura 1.- Definiciones del Marketing
Fuente: (Monferrer, 2013)

Anexo 2
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Figura 2.- Modelo de Proceso de Marketing
Fuente: (Kotler & Armstrom, 2012)
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Anexo 3

Figura 3.- Etapas del Plan de Marketing
Fuente: (BICGALICIA, 2013)
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Anexo 4

Tuit (Tweet)

Mensaje, comentario o conversacion que se
publica.

#Etiqueta (#Hashtag) Etiqueta utilizada para organizar la
informacion que se publica en un tuit.

Tendencia (Trending Topic) Son los temas de mayor relevancia en
Twitter. Las #etiquetas mas tuiteadas.

Sigulendo Podemos seguir a aquellos usuario que mas
nos interesen sin tener la necesidad de que
ellos nos sigan.

Seguidores Son todos aquellos usuarios que nos siguen.

Menciones Se indica su nombre de perfil de Twitter con
una @ al inicio: @nombreperfil. Se pueden
citar varios usuarios en el mismo tuit.

Retuitear (Retweet) Reenviar un mensaje de otra persona -tal
cual o modificado- a nuestros seguidores.

Mensaje directo Enviar y recibir mensajes privados, se

requiere seguir o ser seguido por usuario,

Figura 4.- Conceptos béasicos Twitter
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Anexo 5
ENCUESTA A CLIENTES

s,
STAT ™
)
S o 2
& i
z| 2

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
INSTITUTO DE POSTGRADO Y EDUQACION CONTINUA
MAESTRIA EN GERENCIA DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Encuesta dirigida a los clientes de las diferentes PYMES que distribuyen insumos o
productos agricolas

SENORES:

Reciban un cordial saludo y de antemano el mas sincero agradecimiento por la informacion que proporcionen,
la misma que permitira conocer sobre “Los efectos del marketing tradicional y el marketing digital en las pymes
del sector comercial agricola del canton el triunfo, guayas, ecuador’. Se garantiza confiabilidad sobre la
informacién, la que sera utilizada Gnicamente para este proyecto

Propuesta: Sistema estandarizado de marketing para la captacion de mercado de las pymes del
cantén El Triunfo

Fecha de encuesta:

Datos del encuestado

Edad: Género: Profesion;
Actividad agricola: Posee Computadora: Si_ No____
Teléfono movil: Si_ No_ Tiene Internetencasa; Si_ No__

1. Con qué frecuencia usted compra algun medio escrito,
Eal

-~ Unavez al mes
)

-~ Varias veces al mes

-~ Unavez a la semana

-~ Varias veces a la semana
-~ No compra

2. Cuales son los contenidos que usted revisa en la prensa escrita
Eall

- Deportes
1

~.~ Economia
o~

~.~ Crénica
A

::»- Publicidad comercial.
~. Otros
3. Cudl es el medio que considera le permite a usted, estar informado sobre productos y
servicios de su interés.
o
~.~ Prensa escrita
-~ Radio
~ Television

~  Internet
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Usted revisa redes sociales desde algiin medio electrénico:
A

-~ Siempre

1

~.~ Casi Siempre
A

-~ Pocas veces
1

~.~ Nuca

¢Cual o cudles de los siguientes aspectos define la razén de su ingreso a las redes
sociales?

Ea

.~ Acceso a la informacion

Eall

-~ Contacto con amigos, familiares o colegas

Ea

-~ Posibilidad de hacer negocios

Eall

~. Oftro:

Usted estiraria de acuerdo en acceder a informacién publicitaria agricola en redes
sociales:

o~

~.~ Siempre

A

-~ Casi Siempre

)

~.~ Pocas veces

A

- Nuca

¢En cuantas redes sociales usted participa?
A

- Una

s

-~ Varias (hasta tres)
Eall

-~ Muchas (mas de tres)
Ea

~.~ Ninguna

Usted usa las redes sociales principalmente para mantenerse en contacto con:
A

-~ Familiares

o~

~.~ Amigos

A

-~ Grupos de interés agricola

Usted ha asistido a eventos comerciales agricolas con el interés de observar productos
nuevos y/o sustitutos.
Bl

- Siempre

o~

~.~ Casi Siempre
A

-~ Pocas veces
1

~.~ Ninguna

. Le gustaria que las empresas realizaran eventos comerciales agricolas donde den

conocer sus pl’OdUCtOSZ
AN

wur Si

Y

“~. NO
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
INSTITUTO DE POSTGRADO Y EDUCACION CONTINUA
MAESTRIA EN GERENCIA DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Entrevista dirigida a duefios de las Pymes del sector comercial agricola del canton
El Triunfo.

SENOR (A):

Reciba un cordial saludo y de antemano el mas sincero agradecimiento por la informacién
que proporcionen, la misma que permitira conocer sobre “Los efectos del marketing
tradicional y el marketing digital en las Pymes del sector comercial agricola del cantén el
triunfo, guayas, ecuador’. Se garantiza confiabilidad sobre la informacién, la que sera
utilizada Unicamente para este proyecto

Propuesta: Sistema estandarizado de marketing para la captacion de mercado de las
pymes del cantén El Triunfo

Fecha de entrevista:

Datos del entrevistado

Edad: Género: Profesion;

1. ¢Qué considera usted se debe conseguir para la empresa con la aplicacién de
redes sociales (social media) como estrategia de marketing digital?

2. Actualmente, ¢con qué frecuencia Usted se comunica por medio del internet
con sus clientes?

3. ¢Como considera usted que cambiaria las redes sociales en la comunicacion
con los clientes?

4. ¢Qué considera usted desea saber la gente sobre la empresa?

5. ¢Tiene la empresa el personal suficiente que se dedique a la administracion del
marketing?

6. ¢A través de qué canales de las redes sociales (social media) considera usted
pueda comunicarse nuestro publico objetivo con la empresa?

7. ¢Qué informacion sobre la empresa considera usted merece la pena ser
compartida a traves de redes sociales?
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
INSTITUTO DE POSTGRADO Y EDUCACION CONTINUA

MAESTRIA EN GERENCIA DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Entrevista dirigida a los profesionales del &rea de marketing y medios de
comunicacion masivos.

SENOR (A):

Reciba un cordial saludo y de antemano el mas sincero agradecimiento por la informacién
que proporcionen, la misma que permitira conocer sobre “Los efectos del marketing
tradicional y el marketing digital en las Pymes del sector comercial agricola del cantén el
triunfo, guayas, ecuador’. Se garantiza confiabilidad sobre la informacién, la que sera
utilizada Unicamente para este proyecto

Propuesta: Sistema estandarizado de marketing para la captacién de mercado de las
pymes del cantén El Triunfo

Fecha de entrevista:

Datos del entrevistado
Edad: Género: Profesion;

1. Si usted estuviera a cargo de impulsar la participacion en el mercado de una
Pyme del sector comercial agricola del cantén El Triunfo y los directivos de la
empresa le generan un presupuesto, ¢en qué lo invertiria y por qué?:

s
.. Publicidad en medios masivos

-~

-~ Mercadotecnia Digital / social media (redes sociales)
2. ¢Cual es el medio propicio para impulsar por medio del marketing a una Pyme?

3. ¢En qué canales del marketing usted aconseja a una Pyme del sector comercial
agricola de El Triunfo deba estar?

4. Cuando usted inicia un nuevo proyecto de marketing para una Pyme, ¢ cual debe
ser la primera pregunta que se hace al gerente?

5. ¢Usted considera que el decidir apostar por algin medio de difusion para

impulsar a la participacién en el mercado a la Pyme del sector comercial agricola
es estratégico? ¢ Porque?
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Anexo 8
Fotos

~———OSTIBANA |
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Descripcion de la empresa

e

Descripcion de la empresa donde son Descripcidn de la empresa donde son

propietarios

propietarios
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Anexo 9
MANUAL DE BLOG
Pasos para crear una cuenta en Blog
e Acceda a la pagina principal (http://blogspot.es/)
e Aparecera la siguiente pantalla donde se debe escribir el nombre del blog y
presionar el boton Crear

&) ouste to a0 =

blogspotes

CREA TU BLOG EN TAN SOLO UNOS
SEGUNDOS, Y ENTRA EN NUESTRO
UNIVERSO

e Llenar los datos solicitados y luego escoger la opcion Crear mi Blog

P b e . a8 s A0 B

i ""l
ppvt

Una vez creada la cuenta envian un email al correo registrado para activar

la cuenta, para finalizar el registro hay que confirmar los siguientes datos.
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Crmando perty

Aparece la siguiente pantalla donde se puede realizar las configuraciones para
poder gestionar las publicaciones.

Una vez configurada el blog de acuerdo, esté lista para publicar cualquier tipo de
publicidad.

PLASTIBANA

LUNE S 2 DF AGOSTO DE an? ALERCATE M
LASTICO > i.“

BANDE.JA DE DIMISION

ARCHIVO DEY 0%
v maren
V i)

PRARTICS
LATERES
R
HERICIOA
FUMSIOAS
PEETLEANTES
ey
PUASTITIANA

BANDEJA PROFUNDA
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Anexo 10
MANUAL FACEBOOK
Pasos para crear una cuenta en el Facebook
e Accese a la pagina principal de FACEBOOK (https://es-la.facebook.com/)

e Llenar la informacién que solicita.

Facebook i syuda 3 comenicarts y comgarty Abfe una Cuenta

con @t personas que formas parte 90 W wda s gy b sl serpn
s EA
SoTused B o
WTURed Dy oo
SRERRRRR NN

Feme % mecmverns

Maw *=oron

e Una vez que se haya registrado los datos y creado la contrasefia, presionar

un clic en la opcién abrir una cuenta

e Facebook brinda la opcion de buscar en la cuenta de correo electrénico, para
localizar a amigos y contactos que ya estén haciendo uso de esta red social.
Si esta de acuerdo que Facebook realice la busqueda se debe seleccionar
el proveedor de correo y presionar clic en el botéon Buscar amigos.
También se puede obviar este paso y continuar con el siguiente presionando
clic en Omitir este paso

e Ademas, se puede agregar una foto del perfil, subir la foto o tomarla a través
de la camara web, luego presionar Guardar Cambios

e Finalmente, esta creada la cuenta de Facebook
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Crear grupos en Facebook

Un grupo en el Facebook es un grupo de personas que se juntan porque desea
compartir aficiones informacion, comentarios, enlaces, entre otros.

Fin comercial

El Facebook puede ser utilizado por el duefio de la empresa para publicar

informacion de los productos agricolas que posee.

Tipos de grupos

e Abierto: Aqui se puede unir en cualquier momento, asi también se puede invitar
a cualquier persona que desea unirse, el contenido del grupo pueden verse por
cualquier persona.

e Cerrado: Para poder ingresar al grupo, hay que solicitarlo y esperar a que el
administrador dé el acceso. Cualquier usuario podra ver la descripcion del
grupo, pero sélo los miembros veran el Muro, foro de Debate, las fotos entre
otros.

e Secreto: Aqui el grupo no aparecera como resultado de una basqueda ni en los
perfiles de los miembros. Solo se conseguira unirse a un grupo secreto previa
invitacion. Y sélo los miembros del grupo pueden ver informaciéon y contenido

del grupo.
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Pasos para crear un grupo

e Se escoge la opcidn crear grupo, Aparece la siguiente pantalla

e Se escribe los datos solicitados
o Nombre del grupo: Aqui debe de ir el nombre del grupo
o Miembros: Se escoge a las personas que van a integrar el grupo
o Privacidad: Se escoge la privacidad del grupo para ello se va a

escoger cerrado

e Se pulsa el boton Crear
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EDITAR CONFIGURACION DEL GRUPO

e Una vez creado el grupo se puede editar la configuracion del grupo, dando clic
en el siguiente botén ____E

e Se mostrara una lista de opciones, escoger la opcion Editar configuracion del

grupo

Banano

Canvariacon

b

Y]

Se muestra la siguiente pantalla donde aparecera la informacion que se

ingreso al crear el grupo

= L Sy Sa T T

e En la opcion aprobacién de solicitudes de miembros, escoger la opcién
Cualquier miembro del grupo puede agregar otros miembros, pero

un administrador debe aprobarlos. Esto se lo hace con el propdsito de
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qgue los usuarios no estén agregando a cualquier persona que ho
pertenezca al curso.

e En la opcidon permisos para publicar contenidos, escoger la opcion

Miembros y administradores pueden publicar en el grupo.

e Se escoge la opcién Guardar

QUE SE PUEDE HACER EN UN GRUPO DE FACEBOOK
A continuacion menciono algunas herramientas que ofrece Facebook para los
grupos:
e Muro, Eventos, Documentos colaborativos, Fotos, Videos, Chat,
Enlaces, Archivos, Preguntas

Se puede publicar en el muro lo que se desee

& Publicacion 8| Foto/video (54 Video en vivo o Mas

L L L L R b=y L 0 0]}

Fotolvideo Encuesta
Etiquetar amigos Sentimiento/actividad

Q Estoy agui

oo o IS

Se presiona un click sobre el botén Publicar.
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Anexo 11
MANUAL DE TWITTER

Pasos para crear una cuenta de Twitter

e Acceda a la pagina principal de Twitter (https://twitter.com/login?lang=es)

e Escoger la opcion Registrar Ahora

Inicia sesion en Twitter

| ——

&

e Aparecerd la siguiente pantalla, presionar un click en la opcién Registrate

Unete hoy a Twitter.

e Aparece una pantalla donde pide un namero de teléfono, con el propésito
de mejorar la seguridad de la cuenta que se acaba de crear (este paso puede
omitirse)

e Al crear la cuenta en Twitter, pide seguir un minimo de personas antes de
continuar. Aqui se debe de elegir una categoria para que se sugieran

cuentas
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¢En qué estas interesado? m

Elige una o mas de las siguientes opciones y te daremos
algunas sugerencias geniales

v Cuentas populares
Noticias y Actualidad
Deportes
TV y Cine
Politica y Gobierno
Musica
Cultura y Literatura
Entretenimiento

Ciencia y Tecnologia

Oficiales Twitter

El siguiente paso solicita subir una foto de perfil para la cuenta (Este paso

también se puede omitir)

¥ )

GhpLasTiBanA B B DRI
oqespbudeomaant / / ‘e0! @ -
o et M

Ing. Silvia Rubianes
Lino Romero Varela /

@INTEROC @nenenacro. J), Asscon

~

~ )
gy "Tdiawe syngenta

Twests fewerts y reapusstas e "e Tendeaciae para ti
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Anexo 12
MANUAL DE INSTAGRAM
Pasos para crear una cuenta en Instagram

e Descargar la aplicacion en el terminal movil, se podréa descargar de acuerdo
al sistema operativo del teléfono AppStore (Iphone o Ipad), Google Play
(Android) o Windows Phone Store (Windows Phone), la aplicacion se lo

encuentra con el nombre de Instagram.
e Cuando ya esta descargada la aplicacion, presionar un click sobre el botén

Abrir, esto permite crear la cuenta de usuario.

T Instagram

o
2900

A continuacion, se debe de registrarse, ingresando los datos que solicita

Instagram

¥ ireim serion con Facrnook

gamused Ggmaloom
Plastbaras SA
plastbanata T9TE L+

sesssvensesesensl (%) Mostiw
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Una vez registrada podra accesar a la plataforma

© ‘mstagam

cramuaed ‘s O
3 O ey 4) regetire 0 seyatoe

Camnsard OSSN sy ites Se vevtas o I mayr y ever

=3
A A .
TITEES
oo e e
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Anexo 13
Evidencia de Validacién
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Rodolfo Robles Salguero
DIRECTOR DE POSTGRADO

En su despacho.

De mi consideracion:

Por medio de la presente informo a usted, que la maestrante Gloria Patricia Chavez
Granizo, fue monitoreada en su trabajo de tesis de postgrado con el tema: “Efectos
del Marketing Tradicional y el Marketing Digital en las Pymes del Sector
Comercial Agricola del Cantén El Triunfo, Guayas, Ecuador, 2017”, la misma

que se reviso:

Formato de acuerdo a lo establecido en el reglamento de la UNEMI
Ortografia y coherencia en la redaccion

Bibliografia respetando normas APA

0N PE

Analisis de plagio el mismo que dio como resultado un 3% de coincidencias

Es todo cuanto puedo informar para los fines pertinentes.

Atentamente

Lsi. Karina Veronica Vargas Castro, MSc.
C.1: 0920489721
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