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INTRODUCCION

La globalizacion a nivel mundial ha avanzado a pasos agigantados. en la actualidad la
poblacion ha tenido que adaptarse a los diversos cambios, en especial en los que
corresponde a la comunicacion, es comin escuchar hoy en dia referente a las redes
sociales, la nueva forma de comunicarse y también ha sido incluido en las empresas,
quienes hoy en dia la han adaptado como una herramienta para promocionar y vender sus
productos. (Aguaded. 2013)

Las redes sociales desde su integracion a la vida de los individuos se¢ han convertido en
parte primordial de las nuevas formas de comunicacion, en donde una cantidad de
personas del mismo circulo interactiian comparticndo informacién, vivencias, fotografias
y demas momentos que hacen que las redes sociales formen una parte esencial del dia a
dia. Es aqui donde nacié la idea de las empresas de utilizar las redes como una nueva
forma de vender y promocionar sus productos. debido a que los individuos de todas las
edades dedican gran parte de su tiempo a interactuar en alguna red social. (Diario El
Universo, 2017)

Debido a estos multiples cambios en la forma de comunicarse, las empresas se han visto
obligadas adoptar nuevas formas de promocionar sus productos, esta participacion les
permita abarcar mas terreno y poder ofertar sus productos, esto a su vez permitiria ayudar
a identificar nuevos clientes lo que conllevaria al crecimiento de las ventas y por lo tanto

se obtendria un crecimiento global de la empresa. (Quintero, 2014)

En vista que las redes sociales se¢ han constituido como elementos primordiales de
comunicacion, las empresas en especial las PYMES se han enfocado en sacar provecho a
estos beneficios, pero no todas las empresas han estado preparadas para esto, algunas
empresas han impulsados sus negocios e incluso han logrado recuperar mercado gracias
a la publicidad digital ofertadas en las redes, lo que las ha convertido en un poderoso

mecanismo de informacion. (Diario El Universo, 2017)

De acuerdo a investigaciones realizadas, en Colombia una investigacion sobre los nuevos
usos de redes sociales, determinaron que inicialmente las redes se utilizaban con la
finalidad de conocer personas tanto cercanas o alejadas del sitio de donde se comunicaba

la persona, se trataba de destacar la personalidad v de compartir de cierta forma la vida
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social y personal. Pero a medida que fueron apareciendo mas redes sociales con nuevas
aplicabilidades y captando la mayor atencion de personas incluidas nifios, su finalidad fue
cambiando y los mismos propietarios o fundadores de estas redes fueron afiadiendo

beneficios para captar la atencion de los usuarios. (Aguaded, 2013)

De acuerdo a la investigacion realizada en Chile, destaca que la inclusion de las redes
sociales fueron dandose de a poco. al principio lo tomaron como prucba para ver a qué
nivel de atencion se llegaba a captar, pero asi mismo fueron observando que si se podia
interactuar directamente con los clientes, se dieron cuenta que se podia entablar una
relacion antes y postventa, lo que ayudo a cierta cantidad de empresas a mantener contacto

con ¢l cliente y ofertar otros productos en una futura ocasion. (Antolin, 2012)

En Ecuador de acuerdo a las investigaciones, muchos propietarios de empresas son
personas que no poseen conocimientos sobre las nuevas tendencias administrativas y en
lo que respecta a la inclusion de la tecnologia en la promocion y comercializacion de
productos empresariales, y normalmente las razones que exponen es que consideran que
son costosas. temen por compartir informacion personal, estiman que deben realizar
gastos en la capacitacion de los empleados, piensan que deben contratar personal
especializado lo que generaria un gasto, o simplemente porque desconocen las

herramientas tecnologicas que incluyen las redes sociales. (Quintero, 2014)

Algo que hace llamativo el uso de redes sociales, en las empresas es el bajo costo ante los
miltiples beneficios que aporta. Las redes sociales las pueden utilizar tanto las grandes
empresas como las pequefias y medianas, permitiéndoles abarcar muchos sectores,
teniendo ventajas y utilizandolas como estrategia ante los competidores. Las empresas
han observado el poder que poseen hoy en dia las nuevas tecnologias, estas le dan la
potestad de conseguir que sus productos sean observados por un gran numero de

seguidores. (Baella, 2016)

Aunque a pesar de las multiples ventajas de las redes sociales, no todas las empresas estan
preparadas para su utilizacién, muchos propietarios de empresas han decidido por no
contarlas como recurso de publicidad, talvez por desconocimiento o desactualizacion de
las funciones que estas le ofrecen o por el temor a que no lleguen a tener el éxito que las

demas empresas han logrado. (Baella, 2016)




En la actualidad las PYMES se enfrentan al problema de la economia que esta afectando
a nivel mundial, por lo que continuar con ¢l negocio requicre de un gran esfuerzo, la
conectividad y el incremento de emprendimientos hace que el mercado se reduzca y se
dificulta invertir en lo que corresponde a marketing y publicidad que en algunos casos
son costosas. Aunque algunas pequefias empresas se arriesgan y terminan contratando los
servicios de empresas externas especializadas en publicidad, lamentablemente lo hacen
sin una asesoria o sugerencias terminan realizando un gasto no presupuestado y en

ocasiones no teniendo el éxito que esperaban. (Antolin, 2012)

Tradicionalmente los propietarios de empresas en especial de las pequefias y medianas,
tienen estos pensamientos que influyen en la manera de la permanencia y continuidad en
el mercado. estos pensamientos se constituyen como barreras que no permiten un cambio.
En ocasiones, son los mismos propietarios quienes se limitan ante los nuevos mercados,
se resisten a continuar con el tradicionalismo, no permiten que se innove, siempre le
apuestan el todo a estrategias que ya han sido aplicadas y que de cierta forma le han dado
éxito a las ventas. dejando a un lado nuevas oportunidades y beneficios que se podrian
lograr con la inclusion de las redes sociales como herramientas de administracion.
(Antolin, 2012)

En la Ciudad de Milagro, las PYMES se han constituido en su mayoria negocios que han
ido cambiando de duefio de acuerdo a herencia o se han asociado varios miembros de una
familia, en su mayoria se han constituido de forma empirica y en ocasiones con nulos o
deficientes conocimientos sobre la forma correcta en como administrar un negocio. Al
realizar o entablar una microempresa de forma empirica, se arriesga a que el entorno
laboral se vea afectado, ya que por ende sus procesos no estaran asentados en algo
concreto sino utilizando técnicas y estrategias tradicionales, empezando desde la
promocion, comercializacion y posterior venta de productos. Es aqui donde nace el
problema de las microempresas milagreiia, la falta de informacion y capacitacion de los
propietarios es escaso y en algunos casos deficiente, desconocen el uso de redes sociales
como herramienta. las ven como populares ante el compartimiento de informacion, pero

no como una via de comercializacion de sus productos. (Diario El Universo. 2017)

En el caso de las PYMES milagrefia, se ha denotado que en su mayoria opta por seguir la
linea del tradicionalismo en donde el cliente conoce y visita el sitio fisico donde se

expenden sus productos, el cliente llega porque ha escuchado comentarios de otras
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personas o porque se ha recurrido a la forma tradicional de hacer publicidad como es la
entrega de volantes o anuncios en el periodico local, algo que consideran algunos
propietarios como la unica opcion de promocion, perdiendo muchas oportunidades de
venta mediante el uso del marketing digital que podria proporcionarse en redes. (Diario
El Universo, 2017)

Al seguir es estilo tradicional de promocion, las PYMES milagrefia se podrian poner en
riesgo con respecto a la permanencia y crecimiento en cuanto corresponde a los niveles
de venta, estudios demuestran que debido a los cambios en la comunicacién las volantes
y los anuncios de periddicos ya no tienen el mismo alcance de hace algunos afios. El
mundo cambiante ha obligado que se integren nuevas formas de promocionar una
empresa, al no acceder a este tipo de cambios los propietarios estarian limitando la
difusion de sus productos y servicios al considerar que las redes solo sirven para publicar

sucesos personales. (Quintero, 2014)

El fenomeno de las redes aun a pesar de mostrarse con multiples beneficios es visto por
algunas personas como medio de distraccion, en donde todas las personas de distintas
edades interactiian, como una forma de entretenimiento. Lo que ha conllevado a pensar a
los propictarios de microempresas milagrefia a no verla como opcion de promocion,
también hay que resaltar que la ciudadania esta acostumbrada a visitar de forma personal
los locales, a buscar los precios mas baratos, a recorrer diversos sectores entre otros, pero
todo esto es gracias que aun no se ha tomado conciencia por parte de los propietarios de
la importancia de saber manejar en una microempresa una red social como parte de la

comercializacion. (Romero, 2017)

Debido a esto se destaca la importancia del presente estudio, en resaltar la importancia
que poseen hoy en dia las redes sociales en la permanencia y el crecimiento de las
pequefias v medianas empresas., para asi también determinar el impacto que podria
generar en las ventas una correcta difusion y promocion de productos en esta nueva forma
de marketing. Las PYMES milagrefia deberan aprovechar las ventajas que les
proporciona las redes sociales, porque cn caso de que no lo hagan iran paulatinamente
perdiendo mercado a corto plazo v no solo eso, se estarian arriesgando a que en futuro
podrian desaparecer, debido al incremento de competitividad v a las nuevas estrategias

de promocion que dia a dia aparecen en el mercado. (Ruiz & Alaminos, 2015)




PREGUNTAS DE INVESTIGACION.

e ;Cual es contribucion de las redes sociales en el crecimiento de las pymes del

Canton Milagro?

Objetivo general

e Determinar la contribucion de las redes sociales en el crecimiento de las PYMES

del Cantdn Milagro.

Objetivo especifico

e Verificar la influencia de las redes sociales en la difusion de los productos y/o

servicios que comercializan las PYMES del Canton Milagro.

e Establecer cyal es la red social preferida que capta la mayor atencion en el

consumidor de las PYMES del Canton Milagro.

o Identificar lared social que proporciona mayores beneficios segun los propietarios
de las PYMES en el Canton Milagro

Justificacion

Actualmente ¢l incremento de las PYMES vy las nuevas formas de comunicacion, han
obligado que los propietarios de estas empresas se enfrenten dia a dia a captar la atencion
de clientes y abarcar mas mercado de forma contundente, en caso de no hacerlo se
exponen a decaer frente a sus competidores, quienes al contario de estos (PYMES), han
implementado v tomado las medidas correctivas para promocionar y comercializar sus
productos mediante los sistemas de comunicacion y difusion que incluyen las redes

sociales.

Como es de saberse las microempresas estan obligadas a mantener un nivel de ventas
eficiente que les permita mantener la productividad y sostenibilidad y que le asegura la

permanencia y el crecimiento en el mercado.

La importancia de la investigacion radica en proporcionar informacién con respecto al
uso de redes sociales y como estas herramientas contribuyen en la permanencia y

crecimiento de las PYMES, como estrategias para fidelizar a sus clientes, captar clientes
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potenciales, abarcar territorios tanto local como fuera de este y mantener el contacto con

futuros compradores.

Los beneficiarios directos seran los propietarios de las PYMES quienes colaboraran para
la realizacion del proyecto. dejando como precedencia este estudio que podra ser utilizado

a futuro para la consulta o como referencia de otras investigaciones

Es necesario que los propietarios de las microempresas, conozcan las nucvas herramientas
utilizadas para difundir v comercializar productos y como estas contribuyen al

posicionamiento de la empresa ademds de presentar un bajo costo y facilidad de

aplicacion en todos los ambitos.




CAPITULO 1

MARCO TEORICO

Redes Sociales
Definicion

Las redes sociales se pueden definir como un espacio virtual, que permite crear a las
personas un sitio donde exponer de forma publica o privada informacidn personal, fotos,
vivencias y demas situaciones cotidianas. Permite interconectarse con otras personas

conocidas como desconocidas, del mismo lugar o alrededor del mundo. (Aguaded, 2013)

Mediante las redes sociales los usuarios pueden compartir diferente informacion, de
mancra facil y rapida, que permite mantener una comunicacion con otras personas, asi
como también la visualizacion de contenidos de empresas, hoy en dia se pueden realizar
compras y ventas desde diferentes partes del mundo, gracias a la utilizacién de las redes
en el marketing v publicidad de empresas tanto pequefias y grandes. ofreciendo multiples
beneficios tanto para los propietarios de dichas empresas dando como facilidad el ofrecer

a los clientes para comprar de forma agil y segura. (Azevedo. 2018)
Importancia de estar en Redes Sociales para el Sector Empresarial

El auge de las redes sociales ha evolucionado durante el transcurso de los afios. se han
destacado por haberse expandido a nivel mundial de una forma muy rapida y han ayudado

a multiples areas, entre estas estan las empresariales. (Basteiro, 2013)

Debido a los beneficios que proporcionaban a los usuarios comunes, las empresas
observaron que podian integrar estos mismos beneficios en el areca de marketing y
publicidad, entre las razones que encontraron fue que debido a que estas redes son una
especie de servicio virtual. que tiene gran acogida a nivel mundial. sumando un gran
numero de personas sin importar raza, sexo, edad, ni condicion social, estan en constante

actividad sin importar el lugar, el horario y el nivel socioecondmico. (Antolin, 2012)

Las empresas determinaron que debido a su alto consumo, era importante y necesario
establecer estrategias que le permitirian obtener bancos de datos e informacion de todo

tipo que le podia servir para la promocion y comercializacion de productos sin que
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represente un tipo de gasto, ademas de las estrategias implementadas para conseguir
promocionar la empresa mediante la publicacion de sus productos llamando la atencion

de clientes potenciales y lograr expandirse a otro tipos de mercados. (Castro, 2015)

Al integrar las redes sociales como un recurso empresarial en el area de marketing y
publicidad, ventas y comercializacion, ayuda al departamento de servicio al cliente,
mediante ¢l trato personal y directo con las personas, permitiendo explorar situaciones
sobre calidad de productos, la atencion que fue proporcionada por sus colaboradores,
quejas y posibles sugerencias que le informarian a los propictarios sobre lo que habria

que mejorar en todos los aspectos aumentando su productividad. (Romana, 2017)

Hoy en dia para las empresas es necesario considerar a las redes sociales como un recurso
que fomenta la comunicacion, debido a la forma rapida en que se llega a los usuarios,
captando la atencion de posibles clientes y obteniendo una importante difusion de los
productos empresariales a ofertar, potenciando las ventas y dando la opcidn de que las
empresas puedan hacer andlisis en tiempo real del alcance de su publicidad de forma
virtual. (Garcia, 2013)

Para poder establecer una base solida de presencia empresarial en redes sociales, se debe

scguir unos pasos de forma sccuencial para cntablar ¢l ¢xito cn las publicaciones:

1. Rcalizar un analisis dc las redes sociales a utilizar mediante la definicion de

objetivos.

2. Puntualizar el uso definitivo que va a realizar en redes sociales, esto es
determinado por el tipo de empresa, tipo de servicios que ofrece y catalogo de

productos empresariales.

3. Capacitar al personal que va a estar a cargo de las redes, con el fin que
proporcionen informacion y sean capaces de manejar algun tipo de conflicto que

pueda darse.

4. Interactuar de forma simultanea, con la mayor variedad de publicaciones que

capten el interés del publico o posibles clientes.

5. Convertirse en emisor y en receptor. No solo dedicarse a exponer informacion

empresarial sino también a dar soluciones mediante la escucha activa de las
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criticas o quejas de los clientes. (Pérez, 2017)

Las redes sociales son eficaces en el ambito empresarial siempre y cuando se las
administre de la forma correcta, el objetivo principal es promocionar y expandirse hacia
nuevos mercados. mediante clientes que visiten la pagina de la red social. Las empresas
deben mantener activa la presencia de forma virtual, se considera que las que no posean
alguna red social estan perdiendo muchas oportunidades de crecimiento frente a otras
empresas dandole ventaja competitiva y afectando su permanencia en el mercado.
(Picotti, 2013)

Las empresas estan obligadas a cambiar sus politicas de publicidad, deben estar
actualizadas tanto como para sacar provecho de nuevas oportunidades de promocion,
como mantenerse al dia en cuanto a las estrategias aplicadas por la competencia, esto le

da relevancia a la hora de vender una imagen empresarial globalizada. (Alves, 2014)
Publicidad en Micro empresas

La publicidad de las microempresas abarca una serie de actividades que debe realizar para
lograr objetivos y poner a la poblacion donde se encuentre conocimiento de la variedad
de mercaderia y posibles servicios que ofrezca al publico la microempresa. Las
actividades se dan mediante una publicacion de informacion sobre la microempresa que
permite obtener posibles clicntes o personas que divulguen contenido que haga referencia
a lo que oferta la empresa. La publicidad requiere de la transmision de esta informacion

en algun medio social o de comunicacion. (Ruiz & Alaminos, 2015)

Se ha considerado a la publicidad como un recurso util y necesario para llegar a los
clientes que permitiran dar a conocer a la empresa y el crecimiento de la misma. Se
pretende conseguir notoriedad y ventajas de los productos que se comercializa. (Aguaded,
2013)

En las microempresas el tema de la publicidad esta un poco arraigado, porque para
muchos propietarios al referirse a ese término lo relacionan con gasto, atentando con las
posibilidades de crecimiento y expansion. Existen muchos comentarios negativos por
parte de los propietarios de microempresas, porque no han tenido la asesoria necesaria y

porque aun siguen manejando publicidad tradicionalista. (Ruiz & Alaminos, 2015)

La publicidad tradicional en las microempresas sigue una linea fija. como lo ¢s la entrega
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de volantes, anuncios publicitarios en periodicos, revistas, folletos, entre otras. Sin
embargo. esto hoy en dia esta obsoleto, se ha considerado que la publicidad tradicional
ya no posee ningun valor significativo, ahora se aplican diferentes estrategias y la mas
efectiva segun las investigaciones, es la que se realiza el marketing de boca a boca, se
define cuando la informacion llega de un cliente que ya ha realizado compras hacia otros,

convirtiéndolos en clientes potenciales. (Alves, 2014)

Lamentablemente algunos duefios de microempresas aun no consideran las nuevas formas
de hacer publicidad, porque consideran que se van a realizar gastos exorbitantes,
limitando su expansion. Ahora frente a las redes sociales. la publicidad para las
microempresas poseen un bajo costo y solo necesita de un recurso importante como lo es
la internet v la creacion de un perfil en alguna red social como Facebook, Instagram,

YouTube, Twitter, entre otras (Choliz, 2016)
Transicion de la publicidad tradicional a la publicidad mediante Redes Sociales

La globalizacion ha avanzado a pasos agigantados, lo que ha conllevado a que en el
campo de la publicidad también se hayan introducido nuevos cambios, como los que se
incluye, la promocion de las empresas. Las redes sociales permiticron obtener una nueva
visién de crecimiento y permanencia en el campo competitivo, mediante la observacion

del gran alcance y viralidad que se maneja. (Quintero, 2014)

El cambio que produjo a nivel mundial. en la vision empresarial y las redes sociales, se
debe en gran parte por la forma en como un simple mensaje puede llegar a diferentes

usuarios de forma masiva, no solo de la localidad sino a nivel mundial. (Olvera, 2018)

La publicidad durante muchos afios se habia llevado de forma estable, es decir, no se
habia pensado en innovar, llevando todo de la misma forma, usando los mismos
programas, utilizando los mismos recursos, realizando las mismas actividades repetitivas
una y otra vez para captar la atencion de los clientes, mediante ¢l uso de revistas,

periodicos o la television, pero siguiendo la misma linea tradicional. (Moreno, 2018)

Pero como nada es eterno, la publicidad tradicional le toco evolucionar y adaptarse a
nuevos cambios en los que se incluyo a las redes sociales, integracion de un mundo virtual
inmenso donde se¢ pueda explotar todos los medios posibles para abarcar mas territorio,

proponiendo nuevos formatos. (Baella. 2016)
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La publicidad en Redes Sociales (Publicidad 2.0)

La publicidad 2.0 hace referencia al crecimiento del internet y la integracion de redes
sociales como recurso principal, v a la tecnologia como medio. Este tipo de publicidad
empieza como un comentario que va avanzando de perfil en perfil en las redes como una
especie de comentario y asi avanza hasta llegar a un numero indeterminado de usuarios
de un mismo medio, siguiendo por las redes sociales hasta expandirse mediante la red.
(Ruiz & Alaminos, 2015)

Todo comentario se convierte en publicidad en lo que respecta a la promocién de una
empresa, por ¢jemplo de una empresa un comentario realizado por un usuario de algin
producto o servicio de forma positiva, hara que este comentario llegue de buena forma y
realice una publicidad correcta del negocio, al contrario si es un comentario negativo este
también se transmitira y los efectos no van hacer de ningun tipo positivos, al contario el
dafio de un simple comentario negativo puede llegar hacer tambalear la credibilidad de la

empresa. (Romero, 2017)

Por estas mismas razones los propietarios de las microempresas deben saber realizar
publicidad en redes asi también aprender a manejar con inteligencia los problemas que se
puedan presentar, porque de esto depende el éxito de la publicidad en linea. (Azevedo,
2018)

Publicidad en Facebook, Twitter, Instagram
Facebook

La red social Facebook fue fundada con la finalidad de crear amistades con gente
desconocida, de la misma localidad como de otras partes del mundo. Facebook hoy en
dia es la red social de mas presencia a nivel mundial es usada por personas,
organizaciones con y sin fines de lucro, escuelas. colegios. empresas, en especial en este
ultimo para la publicidad. (Choliz, 2016)

La publicidad que ofrece Facebook a las empresas es un nuevo modelo implementado
con el unico fin de atraer clientes potenciales. Las empresas pueden usar Facebook para
hacer publicidad tanto de forma gratuita como de forma pagada, en esta Gltima se utiliza
medios de pagos distintos como las tarjetas de crédito o débito, con la finalidad de llegar

a mas usuarios. Por medio del Facebook se puede llegar a un publico que sea definido
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previamente como objetivo. (Basteiro, 2013)
Existen estandares para realizar publicidad que se definen a continuacion:

Anuncio publicitario o Banners: Estos estin constituidos por 135 caracteres, estan
ubicados en seccion derecha, estructurado con un titulo. imagen y un pequefio texto.
(Antolin, 2012)

Los anuncios permiten publicitar desde una marca hasta un personaje publico, utilizando
recursos visuales como texto, imagenes, esta herramienta también cuenta con un sistema
de medicion para establecer el rendimiento de la publicidad realizada, también se puede
conocer a los usuarios que dieron clic y también proporciona sugerencias de mejora.

(Castro. 2015)

Pagina de Fans: Son paginas creadas con la finalidad de establecer actividades de
publicidad, marketing y promocion de un artista, persona o empresa, estas paginas pueden
establecerse v proporcionar informacion de las empresas de todo tipo. En una fans page
de Facebook se puede utilizar distintas herramientas para publicitar una empresa, como
logos. fotos, videos. noticias, reportajes. encuestas. creacion de aplicaciones entre otras.
(Castro, 2015)

Historias Patrocinadas: Estas publicaciones son las publicidades pagadas por empresas
que han sido compartidos por otros usuarios, al momento que son compartidos estas
llegan a otras personas y hay un campo mas probable que llegue a una poblacién mas
grande. (Facebook, 2012).

Grupos: Los grupos fueron inicialmente para cumplir con la funcion de las Fanspage.
ahora ya se estan utilizando para otro tipo de uso, como por ¢jemplo se crea un grupo para
cierta cantidad de usuario, el administrador podra decidir quién entra quien no y los

usuarios podran publicar solo los que estén agregados. (Aguaded. 2013)

Facebook atin no ha sido explorado en su totalidad, tiene muchos mas campos abiertos
para lo que corresponde marketing y publicidad que en un futuro podran ser explotados

en su totalidad. (Basteiro, 2013)
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Twitter

Es una red de tipo informativa, ticnc una capacidad dc 140 caracteres para scr publicados,
se utilizan los famosos tweets, es una plataforma gratuita, que permite la interactuacion
en tiempo real con personas de distintos paises a través de publicaciones cortas.
Normalmente en Twitter las noticias llegan primero que en los medios comunicativos, la
mayoria de personas tiene una cuenta en esta red social. debido a su alto trafico de datos
numerosas empresas poseen una cuenta y envian informacion de productos, publicidad
de la empresa, de marcas y demas que le convierten en una poderosa arma. (Romana,
2017)

En Twitter, las empresas lo utilizan para promocionar productos. servicios, ofertas en
tiempo real, también posee una ventana de chat donde los clientes pueden preguntar de
forma dirccta los precios, calidad y formas de pago. También mediante esta red se puede
enviar criticas. quejas y comparar con otros usuarios la confiabilidad de la empresa. Esto
para las empresas la convierte en un arma de doble filo, porque al permitir la
interactuacion de otros usuarios esta dando paso a que falsos clientes realicen comentarios
negativos, aqui intervienen las empresas de la competencia. De la misma forma que
Facebook un comentario tanto positivo como negativo puede influir en el tipo de
publicidad que desea conseguir, puede hacer q la empresa surja como también puede

hacer que la empresa pierda confiabilidad. (Alves, 2014)

En la actualidad las empresas deben buscar mantener contacto directo con los clientes, en
un ambiente competitivo es la comunicacion es primordial de esto depende el éxito de la
permanencia de la microempresa en la red, es la identidad principal la forma de como los

clientes potenciales observan de forma directa al negocio. (Ruiz & Alaminos, 2015)

El perfil empresarial en Twitter debe demostrar la mision y visiéon empresarial, los
principios que la rigen y de cierta forma las politicas. debe contener una biografia
profesional ¢ informativa de los productos y servicios que se ofertan, mediante
publicaciones regulares con contenido multimedia, que incluya fotos, videos y demas que

reflejen la productividad y personalidad de la empresa. (Garcia. 2013)

Cuando una empresa logra una cantidad de seguidores en Twitter, la red social le da
opciones de promocion como por ejemplo la publicidad pagada que hace que llegue a
mas clientes, incrementando la posibilidad de tener mas seguidores y de abarcar un
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territorio mas amplio, mediante la comparticion de los seguidores que ya posee hacia
nuevos usuarios, logrando traspasar fronteras y conseguir notoriedad por encima de otras
empresas, resaltando y obteniendo ventajas por encima de otras similares microempresas

con publicidad actualizada. (Romero, 2017)

Twitter en la actualidad es una importante herramienta para todas las microempresas, de
todo tipo y de toda indole a nivel mundial, debido a la proporcion de informacion en
tiempo real que traspasa los limites de los medios tradicionales, se caracteriza por la

rapidez en la que llega informacion. (Romana, 2017)
Instagram

Una red social de imagenes. es la mas interactiva de su tipo, mediante ella las empresas
postean fotos de la imagen empresarial, asi como de los productos, lo unico limitante es
que para las empresas el acceso es de los celulares moviles, teniendo mucho mas acogida
en ¢l publico joven, pero por sus medios multimedia que ofrece la han convertido en una
red social popular que incluso, podria bajar del puesto de predileccion al mismo
Facebook. (Alves, 2014)

La aplicacion fue creada con el fin de publicar mediante fotos las vivencias cotidianas y
esto fue aprovechado por las empresas para promocionar de forma divertida, agil la
publicidad y promocion de los productos ofertados. En su mayoria la red de Instagram
posee una cantidad considerable de usuarios que son duefios de microempresas. (Alves,
2014)

En este caso la mayoria de este tipo de negocios son personas que poseen tiendas online
o de forma virtual, no poseen un lugar fisico y lo que realizan de forma diaria es una
publicacion de los productos ofertados, llegando a obtener ventaja competitiva sobre las

demas empresas. (Basteiro, 2013)
El engagement de Instagram

La mayor parte de atencion captada en esta red estd dada por microempresas a nivel
mundial le han dado la fama de ser mucho mas efectiva que cualquier otro sitio
publicitario. Debido a la alta interactividad que posee con los usuarios la han convertido

en una poderosa arma de marketing en la actvalidad. (Romero, 2017)
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El User Engagement se refiere a una serie de estrategias que hacen que el usuario volqué
su atencion, ayudando a que interactien comprando los productos ofertados y
recomendando a otros seguidores. La experiencia del usuario esta por encima de cualquier
ofra cosa en esta red. la importancia que se le da al cliente esta posicionada en la

satisfaccion del consumidor. (Ruiz & Alaminos, 2015)

Ventajas y desventajas de la Publicidad en Redes Sociales
Las ventajas del uso de las redes sociales son:

Ventajas:

e El bajo costo que representa hacer publicidad en redes sociales la convierten en
un recurso ideal que traspasa fronteras, sin que el propictario tenga que invertir

elevadas cantidades.

e Enlo que respecta a servicio al cliente son lo ideal, debido a la interaccidn directa
que se tiene con los clientes se puede saber la calidad de productos asi también

como las criticas y quejas.

e La opinion del publico que sigue una red social permite obtener informacion

relevante sobre lo que estan haciendo bien o mal las empresas.

e La facilidad que ofrecen para que los clientes observen el producto, puedan ver

sus caracteristicas, promociones de nueva mercaderia.

e La decision de compra se ve influida en lo que observa el usuario mediante la

difusién repetitiva de lo que observa.

e La retroalimentacion de las publicaciones es en tiempo real con el usuario y la

microempresa.

e Las encuestas que se pueden realizar para saber la opinion y quejas sobre un

producto determinado o departamento.

e Las campaias promocionales que las empresas pueden realizar de forma viral en

redes sociales.
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¢ Ladisponibilidad de mostrar los productos en forma de vitrina virtual las 24 horas
del dia. los 7 dias a la semana. permite que los productos sean observados en el

horario que ¢l clientc desce. (Azevedo, 2018)
Desventajas:

e Un comentario mal intencionado puede generar un dafio profundo en la imagen

empresarial.

e La copia de las publicidades por empresas de similitud de productos y servicios

puede hacer que el publico se confunda v se puede afectar la fidelidad.

e Larepeticion de publicidad puede hacer que el publico se canse y opte por dejar

de seguir,

e La atencion que hay que dar de forma diaria y constante, ha hecho que muchas
empresas opten por cerrar las cuentas en redes sociales. El tiempo es algo con lo

que siempre se esta en contra.

e La calidad de las publicaciones, deben ser supervisadas por un profesional,

podrian volverse un problema cuando no se realizan de forma correcta.

e EL rastro digital en las empresas debe cuidarse ya que es algo que siempre

permanecera en los comentarios de los clientes.

e Larepeticion de publicaciones es en todas las redes sociales de la misma empresa

hace que los clientes se cansen y pase desapercibidos.

e Laimagen empresarial no ha sido calificada y creada por un profesional marketing

corre ¢l riesgo que no lo tomen en cuenta en las redes. (Cressato. 2017)
Estrategias comunes para el buen uso del marketing vy publicidad por redes sociales

Al momento de utilizar una red social como estrategia de marketing, se deben tomar en
cuenta consideraciones importantes, para obtener resultados importantes como las que se

mencionaran a continuacion (Aguaded, 2013):

- Requieren de tiempo y esfuerzo porque la permanencia de las
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microempresas depende de la cantidad de publicaciones que se le

proporcione.

Una vez creada la pagina en cualquier red social, se debe mantener una
comunicacion constante con los clientes porque no es solo de crear y que
quede ahi, se debe saludar con cordialidad, se debe explicar con paciencia
cada pregunta de los usuarios. se¢ debe detallar cada caracteristica de los
productos ofertados, hablando con sinceridad v expresando si es que hay
algun detalle en la mercaderia. hacerle saber al cliente que su opinion cuenta
para el mejoramiento de la atencion, de los productos y del crecimiento de

la empresa.

La comunicacion es primordial en lo que respecta a las redes sociales, es la
carta de presentacion principal de toda empresa y lo que le dara la apertura
hacia nuevos campos v la obtencion de nuevos productos de acuerdo a los

pedidos que realicen los clientes.

Las publicaciones de productos deben ser mesurados y de forma paulatina,
no se debe bombardear de publicaciones ya que esto cansa a los usuarios,
s¢ debe saber llegar con contenido multimedia que permita la interaccion

con el cliente.

La imagen empresarial debe estar a la altura de los usuarios y debe estar
destinada a llamar la atencion, no para sobresalir por encima de estos sino

para que se sientan identificados.

Para los clientes fieles o fijos se debe publicar o etiquetar de forma

anticipada, esto le da exclusividad.

La escucha activa de sugerencias permite tener un contacto directo con los
clientes, se debe de responder de forma amable ante una critica o queja, se
debe saber llevar una buena relacion entre empresa y cliente, asi el cliente
se porte grosero o tenga de cierta manera la razon, la empresa nunca le
faltara el respeto. al contrario debe saber persuadir y de resolver los
conflictos de forma pacifica ya que como se explico anteriormente un mal

comentario de un usuario enojado causaria un dafio irreversible en la imagen
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empresarial y lo que se considera mas dafiino es que este comentario no solo
se queda con el cliente sino que es retrasmitido y esto suele ser aprovechado
por las empresas de la competencia para terminar de dafiar la popularidad

de la empresa.

Asi mismo la empresa puede utilizar ¢l buzon de sugerencias para obtener
los testimonios de los clientes que ya han realizado compras previas. Pero
para obtener este importante resultado se debe considerar ofertar productos
de excelente calidad y también proporcionar la mejor atencion al cliente que
es lo que siempre llama la atencion de una empresa, el trato que recibio el
cliente y luego la calidad de productos ofertados, con todo esto si se publica
los testimonios de estos clientes se obtendra una impresion positiva hacia

personas que ya estén en la red o a los nuevos seguidores.

Utilizar varias redes para abarcar mas territorio, s¢ debera anexar los
contenidos para que cuando se publique llegue la misma informacion de

forma simultdnea en las dos redes a la vez, esto permitira ahorrar tiempo.

El tiempo es primordial en las empresas, asi que si no se posee ¢l tiempo
nccesario para publicar y crcar promociones de forma diaria sc¢ podria
contratar a una persona para que realice este fin 0 mas bien capacitar al
personal que ya se posee y destinar a cada uno ¢l dia en que le toque postear
informacion de la empresa, la facilidad es que se puede realizar desde la
computadora o desde la aplicacion de un celular. todo esto de forma rapida

optimiza los tiempos y a bajo costo.

Realizar por lo menos una vez al mes algun tipo de promocion que le dé
proporcione al cliente la atencidn, mediante sorteos gratuitos de productos
o rebajas, descuentos, incentivos y demas, lo puede realizar de forma virtual
como una especie de concurso, como por e¢jemplo quien comparta mas
publicaciones, quien etiquete a mas amigos. entre otros, que servira para
ganar mas seguidores v para publicitar de forma gratuita gracias a los

mismos seguidores.

Hacer una especie de sondeo para verificar que dias de la semana y horarios,

los clientes se conectan mas, para aprovechar enviando informacion a las
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plataformas, de esta manera se llegara de forma mas eficaz y captando toda

la atencion de los clientes.

- Tomar en cuenta los seguidores y constatar que las empresas de
competencia estén camufladas para conseguir informacion, esto hara que se
mantenga alerta ante algtn plagio de publicaciones similares y se tomen los
correctivos necesarios, algunas empresas optan por copiar ¢l contenido de
otras dejando a un lado los gastos y el tiempo invertido para este fin, lo que

podria ser penado de acuerdo a la ley de cada pais. (Aguaded. 2013)
Estrategias de permanencia y crecimiento de las pymes

Las estrategias en lo que corresponde a permanencia y crecimiento de las pequefas y
medianas empresas, estan constituidas por ideas frescas e innovadoras que permitiran el
uso de algunas herramientas y recursos, en este caso las redes sociales abarcan un
mercado ilimitado de clientes. Para permanecer en un mercado actualmente es
complicado, debido a la alta competitividad que representa la presencia de una red social,
se espera que mediante la publicidad y comercializacion utilizando este tipo de recursos,

se va reflejado en la productividad y en las ventas. (Basteiro, 2013)

Para lograr esto se deben tomar en cuenta muchas consideraciones que va han sido
expuestas anteriormente, la forma en como se llega al usuario, la calidad de servicio al
cliente y los porcentajes en las ventas determinan si estas estrategias han funcionado o no

en lo que respecta a la permanencia y comercializacion. (Antolin, 2012)

A continuacion, se mostraran posibles estrategias aplicar en lo que respecta las redes
sociales, tomando en cuenta que no se esta limitando a seguir de forma secuencial, sino
que puede ser tomada en cuenta de acuerdo al orden que los gerentes o propietarios de las
microempresas crean convenientes, también conociendo sus ventajas, desventajas y

limitaciones (Pérez, 2017):
Estrategia 1: Permanencia y posicionamiento de la microempresa.

Para que la empresa mejore su capacidad de promocion en conjunto con la permanencia
y posicionamiento de la empresa, se han creado estrategias como la publicacion repetitiva

de videos promocionales empresariales, con ¢l fin de mantener informado al publico de
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las redes sociales sobre las nuevas mercaderias, posibles lanzamientos y dar la opcidn que

estos escojan algiin producto nuevo de introduccion. (Pérez, 2017)
Estrategia 2: Ventas Online

Conseguir que la microempresa realice ventas de forma virtual, mediante la promocion y
publicacion de productos en stock, permitiendo interactuar con el cliente de forma directa,

despejando todas las dudas y resaltando la cordialidad. (Alves, 2014)
Estrategia 3: Estudios de Mercado

Los estudios de mercado utilizados en redes sociales, son un valioso aporte para dar a
conocer datos especificos de la amorosa. Esta estrategia se realiza mediante la promocion
de un buzdn de quejas y agradecimientos donde los clientes puedan exponer sus
comentarios en general, desde que recibio la atencion hasta que finalizo el proceso de
compra. También da paso para que expongan las quejas tanto de la atencion al cliente

como de la calidad del producto que le llego a sus manos. (Castro, 2015)
Estrategia 4: Fidelizacion del cliente

Hoy en dia el servicio al cliente es parte primordial del éxito o fracaso de una empresa,
es conocido que un buen comentario puede hacer que la empresa surja de la misma forma
un mal comentario en redes podria causar que esta empresa pierda credibilidad afectando
su posicionamiento. Para la fidelizacion de clientes se debe tener personal capacitado en
cuestiones de resolucion de conflictos, se debe mantener una cordialidad con el cliente =,
sea que realice o no la compra del producto, mantener la calma y proporcionar toda la
ayuda posible al cliente hara que este vuelva a comprar los productos asi haya tenido una

mala experiencia de compra. (Romana, 2017)
Estrategia 5: Captaciion de Leads

Debido al auge de la tecnologia en las microempresas, hoy el correo electronico también
se lo considera como una red, muchas empresas han optado por enviar correos virales
dando a conocer la empresa y enviando promociones, se puede generar ventas y compras
de productos, realizar concursos, promociones, asi se¢ va creando espacio y s¢ genera

conocimiento hacia clientes nuevos. (Quintero, 2014)
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Difusion de las PYMES en redes sociales.

Se ha resaltado durante toda la investigacion la importancia de las redes sociales en la
difusion de contenido empresarial, asi también se han expuestos multiples ventajas,
desventajas y limitaciones, pero aun asi los beneficios son muchos. Para llegar a obtener
un publico y tener éxito en las redes sociales, se debe conocer el tipo de audiencia que se
quiera conseguir, pero esta esta determinado por el tipo de empresa, ¢l tipo de productos
y servicios ofertados asi también como lo que llama la atencion a los consumidores con

los que se quicra llegar a tener una relacion empresarial. (Castro, 2015)

Esta claro también que en redes sociales no se puede segmentar el mercado, debido a que
no se puede escoger el publico a quien se desea llegar. esta seria una limitante. cualquier
publico o usuario puede estar presente en las redes sociales de una empresa, y esto de
cierta manera beneficia y también se podria considerar afectante. porque a veces este
publico es el que se encarga de dar opiniones o comentario negativos dafiando la imagen

empresarial sin tener conocimientos reales de la situacion. (Aguaded, 2013)

En lo que respecta a difusion de contenido empresarial, es necesario que se siga una

especie de pasos o procedimiento para garantizar la calidad de contenido:

e En lo que corresponde a redes, la forma viral de llegar se caracteriza por el tipo
de empresa y tipo de productos ofertados, se debe detallar con claridad para que
sirve, caracteristicas v beneficios asi también los contras que en el caso que los
tenga debe exponerlos para ganar la confianza de los usuarios. (Azevedo, 2018)

e En caso de estar promocionando productos de otras marcas o del extranjero, en
caso de que el fabricante tenga sitio web, se debe poner los links para que el cliente
confirme lo que ha observado.

e Mencionar los fabricantes y citar las fuentes de donde extrajo la informacion.

e En las paginas web, publicar botones se las redes que se poscan.

Actualmente es casi inimaginable armar una estrategia de Marketing Digital sin tener un
sitio web. Este es el medio que conecta las necesidades del usuario con las soluciones que
las empresas ofrecen, por lo que es esencial crear una pagina web si no se tiene. (Azevedo,
2018)
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Agregando botones de las redes dentro de las paginas del sitio web, pero sobre todo en el
blog, asi se puede multiplicar el alcance de una marca dentro de su audiencia y, a su vez,

le das la libertad al usuario de compartir contenido de interés. (Antolin, 2012)

Los Widget de Facebook también son una excelente herramienta para atraer a nuevos
seguidores al mismo tiempo que expones cuanta interaccion tienes y la cantidad de

seguidores de la marca. (Basteiro, 2013)
Crear eventos mediante las plataformas sociales de las PYMES

Es impresionante como cambian rapidamente las tendencias del mercado. Ahora no es
necesario tener presencia fisica en un evento para disfrutarlo o sentirse parte de ese selecto
grupo. Con las transmisiones en vivo de las redes sociales, los usuarios y clientes pueden

disfrutar de cualquier evento desde la comodidad de su hogar. (Choliz. 2016)

Para las PYMES esto significa una reduccion asombrosa de su presupuesto pues, para
retransmitir un evento en vivo, no se necesita ni la mitad del presupuesto que implica

hacer un evento de gran magnitud. (Aguaded, 2013)

Ambas partes ganan, las PYMES, por su lado, no necesitan gastar mas de lo que deben y
los usuarios disfrutan de ser parte de un evento sin mover un solo dedo. Los webinars o
conferencias mediante las redes sociales también pueden incluirse en los eventos en vivo
de las redes sociales y es una forma unica de incluir las redes sociales en tu estrategia de
Marketing. (Olvera, 2018)

Hay muchas maneras de incluir las redes sociales como propuestas de Marketing, pero se
puede empezar probando estas 3 mencionadas e ir integrando mas opciones a medida que

se vayan experimentando los beneficios o los fracasos de sus aplicaciones. (Castro, 2015)
Comercializacion de las PYMES en redes sociales

Las redes sociales, en su origen, se conciben como un lugar de reunion virtual en el que
conocer a gente, seguir a las marcas o difundir fotografias. Sin embargo, debido a su éxito,
con el tiempo se han ido afadiendo funcionalidades y ahora podemos encontrarnos que

se han convertido en un canal de ventas complementario de una empresa. (Choliz, 2016)
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A partir de las estrategias publicitarias que se pueden llevar a cabo en estas plataformas,
la gente puede acceder a la propia web para finalizar la compra. Los datos sobre el trafico
web de las empresas reflejan que esta publicidad en redes sociales genera un flujo
relevante de visitas a la pagina y que muchos de los usuarios impactados terminan

convirtiendo y cerrando las compras. (Picotti, 2013)

En Facebook, por ejemplo, se permite realizar ventas directamente desde la Fan Page de
la empresa a través de su tienda. Como tinico canal de ventas de un proyecto puede tener
bastantes limitaciones, pero como un canal complementario a una tienda fisica o una

pagina web seria ideal en una estrategia de marketing. (Moreno. 2018)
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CAPITULO 2

METODOLOGIA

Tipos de Investigacion

Investigacion descriptiva. — Este tipo de investigacion se caracteriza por exponer
caracteristicas de la problematica a investigar, tales como situacion, personas o cosas que
s¢ vayan analizar o plasmar en el estudio. Aunque hay que diferenciar que la investigacion
descriptiva no profundiza en su totalidad. sino que trata de resaltar lo mas importante de
la situacion o hecho que tenga que ver con la problematica planteada. Aqui el investigador
expone su criterio y el procedimiento a seguir en la investigacion. La investigacion
descriptiva consiste en plasmar las caracteristicas del problema, pero asi mismo plantear
hipotesis y la forma en como se va a rccolectar los datos estadisticos y las principales

fuentes a consultar para la elaboracion del marco tedrico. (Sampieri, 2014)

La presente investigacion presenta un tipo descriptivo, porque permite relacionarse con
objetos v situaciones desconocidas y adquirir informacion que va a permitir profundizar
la importancia de las redes sociales en la permanencia y crecimiento de las PYMES.
Permitira conocer el efecto que tiene en las ventas, la situacion problematica a la que se
enfrentan dia a dia los propietarios de las empresas frente a las nuevas formas de

comunicacion.

Investigacion Explicativa. — Al indagar de forma explicita el origen del problema.
Explicativa al interpreta la realidad de la situacion analizada, responde interrogantes
como el por qué v para qué del tema. Asi como presenta el origen también profundiza en
las causas desde los diferentes criterios y perspectivas del investigador, ayudando a crear
las conclusiones por medio de las teorias y comprobando o negando las hipotesis

propuestas en la investigacion. (Sampieri, 2014)

Se utiliza herramicntas valiosas como la encuesta que permitiran conocer la situacion
actual de las PYMES con respecto al uso de redes sociales.

Diseiio de l1a Investigacion

El diseiio de la presente investigacion se determina de la siguiente forma:
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Investigacion Bibliogrifica — Documental. — Esta investigacion se basa en un
procedimiento minucioso realizado por el investigador para seleccionar, revisar y
clasificar informacion referente al tema en estudio, se evalua y analiza el contenido de
datos relevantes obtenidos de revistas, periddicos, articulos cientificos, tesis de forma
fisica como de forma virtual para lucgo ser plasmada en ¢l estudio. Se contrasta los
criterios de los autores, se los comprueba v se los presenta utilizando técnicas de
investigacién para exponer los resultados que considere mas importantes y que pueden

ser referenciados como base de investigacion. (Sampieri. 2014)

Se escogio este disefio de investigacion porque se consultara diversos medios digitales
como las revistas cientificas, tesis de grados, articulos de periodicos, papers y demas
utilitarios en internet, referentes de investigaciones previas al tema en estudio con el fin
de realizar comparaciones y obtener informacion confiable y comprobada que le dara la

base cientifica necesaria para apoyar la investigacion.

Investigacion de campo.— Dada a conocer como una investigacion “in situ”, porque para
su aplicacion debe realizarse de forma obligatoria en el sitio de donde se va a obtener los
datos, en este caso en la aplicacion de encuestas. Por medio de esta investigacion, la
persona encargada del estudio puede comprobar y manejar los datos de forma segura y
confiable. (Sampieri. 2014)

El presente estudio presenta una investigacion de campo que se caracteriza por involucrar
a la poblacion en todas sus formas, se trabajara con una cantidad de PYMES que poseen

paginas en redes sociales para conocer a fondo la situacion actual.
Métodos
Teoricos

Método hipotético — deductivo. — Este método permite al investigador establecer teorias
mediante preguntas que dan paso a la hipotesis. Estas hipodtesis son comprobables
mediante la aplicacion de algun instrumento estadistico que permita medir y establecer
criterios que van hacer expuestos en la conclusion. En caso de que los resultados
comprucben las hipotesis planteadas para ¢l investigador sera su teoria confirmada y

confiable. en caso de que seca negativa podria plantear nuevas teorias. (Sampieri, 2014)
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Se utilizara este método de investigacion ya que se realizara la medicion de variables por
medio de las encuestas que seran aplicadas a los propietarios de las PYMES para obtener

datos relevantes en cuanto a las Pymes vy el uso de las redes sociales.

Método analitico — Sintético. — En este tipo de método. los fendmenos o situaciones en
estudios son analizados, el investigador se encarga de descomponer cada caracteristica,
para luego ser analizada por separado y estudiar de forma minuciosa y capciosa asi
exponer lo mas relevanie. Este método inicia con la revision de toda una situacion y la va
desmenuzando por parte para comprender su origen, causa y funcionamiento. Que va a ir
investigando desde la parte mas Se investiga desde la parte mas simple hasta la parte
compuesta o complicada, luego, se debera integrar nuevamente las partes, pero se lo hara
solo mediante la exposicion del analisis que encontré de dicho problema o situacion,
planteando la relacion que entre ellos v detectando su afectacion al tema principal en

estudio. (Sampieri, 2014)
Empiricos.

Encuesta. — Aplicada por ¢l investigador en el momento que se dirige al sitio donde se
encuentra la poblacion, para recopilar los datos desde la fuente directa sin manipular las
variables en estudio. Estructurada de forma libre como desee ¢l investigador, puede llevar
preguntas abiertas o cerradas. Son contestadas directamente por la poblacion y los datos

obtenidos seran ingresados en alguna plataforma estadistica. (Sampieri, 2014)

Como técnica de investigacion se utilizara la encuesta, que servira de guia en la
realizacion del presente proyecto, la encuesta sera realizada a los propietarios de las
PYMES.

Los datos seran procesados y tabulados por medio de un programa estadistico que

permitian visualizar los resultados en pasteles para verificar la magnitud del problema.
Poblacion y Muestra

Conformada por la totalidad de las personas involucradas, es decir se toman en cuenta
caracteristicas que yva han sido previamente comprobadas por el investigador. Todo
estudio debe contener una poblacion con ciertos puntos especificos en los que deben

coincidir. De esta poblacion se desprendera la muestra, que permita ahorrar tiempo y
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utilizar de forma correcta los recursos, facilitando al investigador el estudio de una parte

de toda la poblacién representativa. (Sampieri, 2014)

La poblacion objeto de estudio de esta investigacion estuvo constituida por 81 PYMES. |

segun datos obtenidos de Superintendencias de Compaiiias:

Nota: En la ciudad de Milagro actualmente existen 81 pymes.

Fuente: (Superintendencia de compaiiias, 20153)
HIPOTESIS y VARIABLES
Hipotesis General

e El uso de las redes sociales incide en el crecimiento de las pymes en el Canton

Milagro.
Hipotesis Particulares
(1)
¢ Las redes sociales influyen en la difusion de los productos que comercializan las
PYMES del Cantén Milagro. @
e Las redes sociales captan la atencion por parte de clientes e las PYMES del

Canton Milagro. 9
3
e Las redes sociales proporcionan beneficios a los propietarios de las PYMES en el
Canton Milagro.
Declaracion de Variables

Variable dependiente: Crecimiento de las PYMES

Variable Independiente: Redes sociales
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CAPITULO 3

RESULTADOS OBTENIDOS
Aiios en el mercado:

Lectura interpretativa:

El analisis de los datos determiné que el 54, 3% de las PYMES en el Cantén Milagro
lleva de 4 a 6 afos en el mercado, por otro lado el 38,3% lleva 6 afios en adelante y

mientras que el 7.4 % lleva de 2 a 4 afios en el mercado. .
Que ofrece:
Lectura interpretativa:

El analisis de datos determind que el 55.6% de las PYMES ofrecen un producto

intangible, mientras que ¢l 44.4% ofrece un producto tangible.
Cuestionario

1. Realiza su empresa publicidad a través de redes sociales.
Lectura interpretativa:

El analisis de datos muestra que ¢l 43,2% de las PYMES del Canton Milagro siempre y
con frecuencia realizan publicidad a través de las redes sociales, mientras el 13,6%

restante nunca lo hace.
2. ;Considera que las redes sociales son un buen medio para mejorar las

ventas?

Lectura interpretativa:

El analisis de datos nos muestra que el 51,9% esta de acuerdo que las redes sociales son
un buen medio para mejorar las ventas, mientras que el 48,1% esta totalmente de acuerdo

con lo mencionado anteriormente.

3. (Cuenta su empresa con pagina web para mantener informados a sus

clientes?

Lectura interpretativa:
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El analisis determiné que el 69,1% no cuentan con pagina web, mientras que el 30.9% si

cuentan con pagina web.
4. ;Cual es la red social mas usada en su empresa?
Lectura interpretativa:

El analisis nos muestra que el 58% de las PYMES encuestadas utiliza Facebook en su
compaiiia, en consecuencia el 12,3% utiliza Instagram, el 7.4% utiliza WhatsApp, por
otro lado ¢l 3,7% utiliza todas las redes sociales en su empresa, mientras que el 2,5%
utiliza Twitter y Correo Electronico, sin embargo, el 13.6% no usa estas en su negocio.
Este resultado arroja la favorable acogida que tiene la red social Facebook para las

pequefias y medianas empresas.

5. Antes de introducir su empresa en el mundo de las redes sociales ;Se capacito

sobre el manejo adecuado de estas?
Lectura interpretativa:

El analisis determind que ¢l 38,3% de las PYMES del Canton Milagro se capacito mucho
para el manejo de las redes sociales, en consecuencia 35,8% se capacitd poco, por otro
lado el 9.9% se capacitdo muy poco, mientras que el 2.5% no tuvo una preparacion, sin
embargo, el 13,6% no cuenta con redes sociales por lo cual no considera oportuno una

capacitacion.
6. ;Realiza usted capacitacion permanente a sus trabajadores para el manejo
de redes sociales?
Lectura interpretativa:

El analisis determiné que un 38,3% de las PYMES del Catén Milagro a veces realiza
capacitacion permanente a su personal para el manejo de redes sociales, en consecuencia
el 22,2% nunca ejecuta capacitacion permanente a sus trabajadores, por otro lado el
14.8% con frecuencia efectiia capacitaciéon permanente en su empresa, mientras que el
11.1% capacita permanentemente a sus empleados. sin embargo. el 13,6% no capacita a

su personal debido a que no cuenta.
7. ¢Cuenta su empresa con redes sociales para interactuar con sus clientes?

Lectura interpretativa:

29




El analisis nos muestra que ¢l 86,4% de las PYMES si cuenta con redes sociales en su
empresa, mientras €l 13,6% no cuenta con redes sociales en su empresa. Esto co&obora
la pregunta numero 4 donde se comprueba que las pequefias y medianas empresas utilizan

las redes sociales para promocionar sus productos.
8. ;Cuenta su empresa con una tienda online para realizar sus ventas?
Lectura interpretativa:

El analisis de datos determina que 71,6% de las PYMES no cuenta con una tienda online,

mientras que el 28,4% si cuenta con una tienda online.
9. ¢Harealizado ventas a través de alguna red social?
Lectura interpretativa:

El analisis nos muestra que el 37% de las PYMES encuestadas con frecuencia ha
realizado ventas mediante una alguna red social, en consecuencia el 28,4% siempre ha
realizado ventas mediante una red social, por otro lado el 21% a veces ha realizado ventas

mediante una red social y el 13,6% nunca ha realizado ventas mediante una red social.

10. ;Cual considera usted que es la red social que tiene mayor aceptacion por

parte de los clientes?
Lectura interpretativa:

El analisis de datos determind que el 42% de las PYMES encuestadas considera que
Facebook es la red social de mayor aceptacion por los clientes, por otro lado el 40,7%
considera que Instagram es la red social de mayor aceptacion, mientras que el 17,3%
considera que WhatsApp es la red social de mayor aceptacion. Es decir, Facebook es la
red social mas visitada, donde los Milagrefios interactiian. buscan ¢ indagan sobre un

nuevo producto o servicio.
11. ;Qué red social apoya mas su gestion de venta?
Lectura interpretativa:

El 58% de las PYMES del Canton Milagro considera que Facebook es una importante
herramienta que apoya la gestion de venta en una empresa, en consecuencia ¢ 14,8% se
inclina por Instagram, por otro lado el 8,6% apoya a WhatsApp, con un 2,5% Twitter y

Correo Electronico, sin embargo el 13,6% No respondio a esta pregunta porque no
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cuentan con ninguna red social. Es decir, Facebook se vuelve la red social mas importante
para las PYMES Milagreiias.

12. ;Han mejorado sus niveles de ventas desde que se dio a conocer en las redes

sociales?
Lectura interpretativa:

El analisis nos muestra que el 39.5% de las PYMES encuestadas ha mejorado poco sus
niveles de ventas, por otro lado ¢l 32,1% ha mejorado mucho sus niveles de venta y el
14.8% ha mejorado muy poco sus niveles de venta, sin embargo el 13.6% No responde a

la pregunta plantea porque no utiliza redes sociales para realizar sus ventas.

13. ;Considera usted que las redes sociales ayuda a las empresas para

permanecer activas en el mercado?
Lectura interpretativa:

El analisis de datos determino que 53,1% esta de acuerdo que las redes sociales ayudan
a las PYMES a permanecer activa en el mercado y el 46,9% esta totalmente de acuerdo
que las redes sociales apoyan a las PYMES a permanecer activa en ¢l mercado. Este es el
punto clave de nuestra investigacion ya que los negocios utilizan el marketing digital

como un instrumento para mantenerse activa en el mercado.

14. ;Considera usted que las redes sociales contribuyen a su permanencia en el

mercado?
Lectura interpretativa:

El analisis nos muestra que ¢l 60,5% esta de acuerdo que las redes sociales contribuyen
a la permanencia de las PYMES en el mercado y el 39,5% esta totalmente de acuerdo que
las redes sociales contribuyen a la permanencia de las PYMES en ¢l mercado. Es también
considerado como un punto clave de nuestra investigacion por lo tanto es de suma
importancia que las pequefias y mediana empresas cuenten con redes sociales, para que

los posibles clientes conozcan lo que ofertan.
15. ;Cual ha sido la red social que considera que es mis complejo su ingreso?

Lectura interpretativa:
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El analisis determind que el 44.4% de las PYMES considera que Facebook es mas
complejo al momento de ingresar, el 33.3% opina que Instagram es mas complejo,
mientras que el 8.6% considera que WhatsApp es mas complejo su ingreso y el 13,6%

restante no opina debido a que su empresa no cuenta con redes sociales.
16. ;Le ha generado algan valor realizar publicidad mediante redes sociales?
Lectura interpretativa:

El analisis de datos nos indica que al 34,6% de las PYMES siempre le ha generado algin
valor realizar publicidad mediante redes sociales, mientras que el 28,4% con frecuencia
la publicidad le genera algun valor, el 23,5% considera que a veces la publicidad que
realiza mediante las redes sociales le ha generado un valor y el 13.6% restante desconoce

sobre lo dicho ya que no cuentan con redes sociales.
17. ; Qué tiempo dedica usted al manejo de redes sociales?
Lectura interpretativa:

El 29,6% de las PYMES encuestadas dedica cinco horas al manejo de sus redes sociales,
con un 19,8% las pequefias y medianas empresas dedican ente dos y ocho horas al manejo
de sus redes sociales, y el 17,3% maneja sus redes sociales todo el dia, sin embargo el
13.6% no tiene redes sociales.
18. ;Cuantas publicaciones realiza diariamente?

Lectura interpretativa:

El analisis de datos nos sefiala que el 28,4% realiza dos publicaciones al dia, el 23,5%
hace cinco publicaciones diarias, un 18.5% realiza diez publicaciones diarias, y el 16%

hace solamente una publicacion, sin embargo, el 13,6% no cuenta con una red social para

realizar sus publicaciones.

19. ;Cudl es el horario en el que los seguidores visitan o interactiian en las

redes sociales?
Lectura interpretativa:

El analisis de datos nos indica que ¢l 38,3% prefiere la noche para visitar o interactuar en

las redes sociales, el 29,6% visita o interactiia por la tarde, un 18,5% prefiere hacerlo al
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medio dia, sin embargo, el 13,6% no responde a dicha pregunta porque no cuenta con

redes sociales.
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CAPITULO 4

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se concluye que las redes sociales son la nueva tendencia y herramienta que utiliza
las Pymes del canton Milagro para estar activa en el mercado. Mediante la
realizacion de la encuesta se obtuvo que un 53,1% esta de acuerdo que las redes
sociales ayudan a mantenerse activa en ¢l mercado; las redes sociales son los
principales instrumentos utilizados y que aportan un 60,5% en la permanencia de

las pymes en ¢l mercado.

De la misma manera es de suma importancia que los que los pequefios y medianos
negocios tomen las nuevas tendencias en cuanto a las redes sociales e invertir en
esta area digital, para romper barreras en las ventajas competitivas, y no
permanecer en el marketing tradicional. Siendo un reflejo en el analisis de datos
que las PYMES del Canton Milagro con un 58% utiliza Facebook para la difusion
de productos tangibles ¢ intangibles que se comercializa dentro o fuera del Canton

Milagro.

Es muy relevante el gran éxito de las redes sociales con el paso del tiempo,
Facebook es una de estas, siendo una plataforma de publicidad importante donde
se dan a conocer distintos productos y servicios; con un 42% esta red cuenta con
la mayor aceptacion por parte de los clientes, seguida de Instagram con un 40.7%

y finalmente WhatsApp conun 17.3%.

Segun las encuestas realizadas pudimos constatar la diferencia entre una empresa
y otra, a través de los diferentes usos estratégicos que sc les puede dar a las redes
sociales. las cuales pueden ayudar a comercializacion bienes y servicios: esto ha
permitido distinguirse del mercado. En el analisis consideraron las PYMES que
Facebook es una de las redes sociales que apoya la gestion de venta con un 58%,
esto ha generado una gran rentabilidad gracias a las redes sociales. Tomando en
cuenta que twitler y correo electrénico con un 2.5% no benefician a mejorar la

rentabilidad de los negocios.
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Recomendacion

Es necesario que los propictarios de las Microempresas, conozcan los nuevos
medios de hacer marketing digital y el éxito que este posee en el posicionamiento
de las empresas, se debe dar a conocer este privilegio ya no solo es para grandes
compaiiias sino que esta al alcance también de los pequefios y medianos negocios
debido a su bajo costo y su impotente éxito. El no implementar las ventajas de las
redes sociales es caer en un error, pero saber el manejo adecuado de estas,
encontraremos un apoyo, una nueva forma de comercializar y promocionar.

Es imprescindible para las PYMES del Canton Milagro tomar las capacitaciones
respectivas sobre el manejo adecuado de las redes sociales, que les permita a los
trabajadores conocer los distintos usos estratégicos que se le puede dar a las redes
sociales.

Es necesario que los propietarios de las PYMES tomen en consideracion la
importancia de incluir en su negocio ¢l uso de redes sociales, siendo las mas
mencionadas Facebook, Instagram y WhatsApp, respectivamente, ya que estas no
solo ayudan a potencializar las ventas sino también al posicionamiento de las
pequefia y mediana empresa en la mente de los consumidores.

Se debe resaltar la imagen corporativa de la mejor manera posible en las redes
sociales para generar un vinculo favorable. distinguirse de la competencia y esto
ayudara al incremento de la comercializacion de los productos para mejorar su

rentabilidad.
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