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Resumen

El presente proyecto fue elegido con el propésito de adaptar los negocios
online a la nueva era tecnolégica, conocer coOmo se esta avanzando el
sector comercial tecnolégico para con ello poder implementar estrategias
para el incremento de clientes, conociendo la situacién que actualmente
cruza nuestro pais, asi también se va a elaborar un plan de estrategias de
Marketing digital para el incremento de sus clientes, en la tienda online de
productos de primera necesidad para nifios y adultos “Always Ours”
ubicado en la ciudad de Guayaquil, con el pasar del tiempo los negocios
avanza y con ello debemos adaptarnos a los cambios que se presentan,
las necesidades de los consumidores se han ido desplegando en la
cuestion de las estrategias de marketing digital , concebimos que el
marketing arrebaté un desarrollo significativo en la segunda guerra mundial.
Las ventas en linea pueden servir para cualquier tipo de producto o servicio,
lo importante es la forma de consumo que tiene el publico para el cual el
producto o servicio esta dirigido. En el proyecto de investigacién se va
emplear método de muestreo no probabilistico, intencional de entrevista y
encuesta. También se va a realizar un plan de estrategias de marketing
digital que favorezcan el incremento de sus clientes y con ello la posesion
en el mercado de la tienda “Always Ours” ubicado en la ciudad de
Guayaquil.
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Abstract
This project was chosen with the purpose of adapting online businesses to the new

technological era, knowing how the technological commercial sector is advancing
in order to implement strategies for increasing customers, knowing the situation
that currently crosses our country, as well A digital Marketing strategy plan will also
be developed to increase its customers, in the online store of essential products
for children and adults "Always Ours" located in the city of Guayaquil, with the
passing of time the businesses advances and with this we must adapt to the
changes that are presented, the needs of consumers have been unfolding in the
matter of digital marketing strategies, we conceive that marketing snatched a
significant development in the second world war. Online sales can be used for any
type of product or service, the important thing is the form of consumption of the
public for which the product or service is directed. The research project will use a
non-probabilistic, intentional interview and survey sampling method. A plan of
digital marketing strategies will also be carried out that favor the increase of its
customers and with it the possession in the market of the "Always Ours" store

located in the city of Guayaquil.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema
1.1.1. Ubicacién del Problema en un contexto

Las estrategias de marketing digital comienzan a nivel mundial y llega en el
Ecuador con el avance de la tecnologia ya que es uno de los factores competitivos
en el sector empresarial sin embargo las pequefias empresas con lo consideran
relevante y no centran sus objetivos en realizar este tipo de técnica, por lo que no

alcanzan a dimensionar los beneficios que se puedan captar.

En la mayoria de empresas lo aplican con el objetivo de mejorar la
comercializacion de un producto o servicio ya que es importante saber y
comprender que el marketing digital es un complemento del marketing tradicional
y no es un suplente, ya que este ayuda con el incremento de herramientas

digitales.

Se realiza una planificacién de pasos para poder lograr un objetivo por medios
online ya que conlleva aspectos tales como la creacion y la difusién de contenidos
a través de espacios web, siendo uno de los pilares importantes el uso de redes
sociales dentro de las empresas.

En el campo de las tiendas online se percibe un crecimiento de competitividad
mundial acelerada, la cual una de las principales causas es que no cuentan con
una estrategia de marketing digital la tecnologia esta permitiendo cabidas en el

ambito de la comunicacion y los negocios

En la actualidad, la mayoria de las personas al tener la necesidad de adquirir un

producto o servicio busca la informacion a través del internet, aplicaciones



digitales, redes sociales, entre otros medios que brindan una facilidad de

adquisicion del producto o servicio, optimizando el tiempo del cliente.

Actualmente, considerando las multiples herramientas digitales existentes, Always
Ours, se plantea como objetivo la expansion y captacion de mayor participacion
de mercado, para lo cual es imperiosa la necesidad de establecer una estrategia

de marketing digital.

El incremento de clientes en una empresa es una de las fuentes de utilidad mas
importantes, la atraccion de clientes se basa en un proceso para la afiliacién de
nuevos, a cualquier empresa les gusta ampliar su cartera de clientes. El marketing
actual se realza menos en la venta del producto y pone mayor énfasis en beneficiar

la relacién en el tiempo con el cliente en fidelizarlo.

El término de marketing relacional reaparece a obtener importancia, ya que
establece una analogia beneficiosa entre cliente y empresa para ello es puntual
conocer lo mejor permitido al cliente y asi poder ajustar nuestras ofertas a sus

necesidades.

En muchas de las empresas se pueden dar la pérdida de un cliente por el corto
seguimiento o poca promocion difundida para ellos, los consumidores son cada
vez mas exigentes y estan mas informados con la facilidad de la manipulacion de
las redes sociales, y con el aumento de nivel de vida, el deseo estipula los habitos
de obtener que generalmente prioriza el valor afiadido del producto a su

funcionalidad.

1.1.2. Situacion Conflicto

La tienda online Always Ours, se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil,

provincia del Guayas, cuenta con 4 trabajadores para la comercializacion de los



productos de belleza, accesorios y prendas de vestir para sus clientes, quienes

fueron captados a través de cuentas de redes sociales.

Always Ours fue creada el 20 de noviembre de 2019, efectuando benchmarking
de la competencia directa, empleando mejoras y adaptandose a las necesidades
de sus actuales y potenciales clientes, brindandoles el servicio de entrega directa
a través de las diferentes plataformas digitales y/o empresas de mensajerias tanto
dentro de la ciudad como a otras provincias del Ecuador.

Para poder obtener el Incremento de clientes, en una empresa se debe de obtener
como objetivo principal la fidelizacion del cliente en lo que se debe trabajar en dos
puntos, el primero es conservar una buena estrategia de relacion con el cliente y
la gestion del valor distinguido con la responsabilidad de proporcionar al cliente un
valor apreciado superior al del resto de las empresas.

Conflicto

Cuadro Nro. 1 Situacion Conflicto

Antecedentes Consecuentes

Ausencia de  estrategia de _ B
, o Baja captacion de mercado.
marketing digital.

Clientes fidelizados optan por buscar

_ empresas que brinden diferentes
Falta de promociones con los . y
_ o tipos de promocién, y los que
clientes ya fidelizados y por . o
queremos  atraer, identificaran
obtener. o _
publicidades de la competencia

activa en publicidad.

Conocimiento  empirico en el _ _
) ) ) Reduccion de ventas y bajo
funcionamiento del negocio ante o _
o _ crecimiento en el negocio.
las actualizaciones mundiales.

Elaborado por: Zambrano R. (2021)



Descripcion del arbol de problema

En el entorno se observa una alta tasa por las limitadas estrategias de marketing
digital, que generan reducidos clientes para la tienda online Always Ours de la
provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil en el periodo 2020,estas
manifestaciones son perdidas de clientes potenciales dada la limitacion de
recursos economicos y la carencia de informacion de las promociones esto es
provocado por la incorrecta utilizacion de redes sociales, dado el desconocimiento
de sitios web y los clientes con escasas informacion de lo productos que se ofrece.

Ademas se observa reducidas demandas de productos, por la desconfianza de los
productos ofertados y la exigua posibilidad de disponer los recursos tecnoldgicos
actuales esto es generado por los escasos rendimiento en el mercado dado el
reducido conocimiento de las herramientas de avances actuales y el uso incorrecto
de los medios digitales, ademas se observa una reducida difusion de la empresa,
lo que conlleva a poca publicidad de los productos en redes sociales y el
desconocimiento de una plan de marketing digital, esto es provocado por la
limitadas estrategias de marketing digital dada que la competencia tiene una mejor
publicidad y poca informacion de la tienda online Always Ours y de sus productos,
todo lo ante mencionado conduce al problema limitadas estrategias de marketing
digital, generan reducidos clientes para la tienda online Always Ours de la provincia

del Guayas, ciudad de Guayaquil, en el periodo 2020.

1.1.3. Formulacién del Problema

¢, Como incide la aplicacion de estrategia de marketing digital para el incremento
de clientes en la tienda online Always Ours, de la ciudadania de Guayaquil,

provincia del Guayas en el periodo 2020?



1.1.4. Delimitacion del Problema

» Campo : Administrativo

> Area . Estrategia de marketing digital

» Aspectos: Estrategias de marketing digital, Incremento de clientes.

» Tema : Propuesta de estrategia de marketing digital para el incremento

de clientes, en la tienda online Always Ours de la ciudad de Guayaquil.

Planteamiento del problema

Limitadas estrategias de marketing digital, generan reducidos clientes para la
tienda online “Always Ours” de la provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil, en
el periodo 2020.

1.2. Variables de la Investigacion

Variable Independiente: Estrategias de marketing digital.
Variable Dependiente : Incremento de clientes.

Evaluacion del problema

¢, Como incide la aplicacion de estrategia de marketing digital para el incremento
de clientes en la tienda online Always Ours, de la ciudad de Guayaquil, provincia

del Guayas en el periodo 20217

» Congruente: Se trabajara en el sistema de marketing de la tienda online

con el fin de realizar una sucesion de técnicas.

» Claro: Se procura efectuar una estrategia de marketing digital con el fin de

alcanzar los objetivos esperados.



» Coherente: La estrategia de marketing digital, tendrd& como objetivo

primordial el incremento de clientes.

» Concreto: La investigacion poseera con la informacion fundamental de la
tienda online “Always Ours” para corregir los inconvenientes que

actualmente esta habiendo.

» Factible: La aplicacion de una estrategia de marketing digital, ayudara a la

propuesta de incremento de clientes.

» Original: La originalidad del proyecto se fundamenta en disefiar nuevas
estrategias de marketing digital para la tienda online “Always Ours” ya que

de esa forma se alcance a crecer sus clientes.

1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Desarrollar una estrategia de marketing digital, para el incremento de

clientes, en la tienda online “Always Ours” de la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

» Fundamentar las teorias desarrolladas en estrategia de marketing digital e

incremento de clientes.

> Diagnosticar las estrategias de marketing utilizadas en la captacion de

clientes en la tienda online “Always Ours”.

> Elaborar estrategias de marketing digital en la tienda “Always Ours” en

la ciudad de Guayaquil.



Preguntas de Investigacion

1. ¢ Cudles son las estrategias de marketing digital que se va efectuar, para el
incremento de clientes?

2. ¢ Cudles son las estrategias de marketing digital que actualmente se estan
utilizando en la tienda online Always Ours?

3. ¢ Como elaborar las estrategias de marketing digital para el incremento de
clientes en la tienda online?

1.4. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

El presente proyecto tiene como finalidad establecer una estrategia de marketing
digital para la tienda Online Always Ours, a fin de incrementar los clientes y
expandirse en el mercado nacional, beneficiando a clientes que buscan obtener
un producto de manera rapida y mediante entrega a domicilio, adaptandose
rapidamente a los cambios tecnol6gicos y manteniéndose a la vanguardia del
mercado digital teniendo en cuenta el escenario presente del Ecuador.

Las necesidades van incrementando de una forma reveladora que permite a
diversos individuos crear negocios para la obtencion del ingreso econdémico,
ayudando a la ampliacién del sector comercial, tomando en cuenta las medidas
que actualmente se toman en el pais, disminuyen las ventas ya sea este por el

factor econémico y la movilizacion de compras directas.

En la actualidad el marketing digital abarca en todos los emprendimientos y
empresas, es un intermedio de comunicacion considerado de expansion masiva
debido a la gran suma de asistencia que alcanza la sociedad busca por medio de
las redes sociales, la facilidad de adquirir un servicio o producto, con una palabra
clave se da a la busqueda se obtiene gran parte de informacion, con esto se ahorra

el tiempo y traslado para la informacién o compra, generando un gran impacto en



la economia global en todos los sectores productivos; Existe un solo requisito el
cual es muy esencial para poder desempefarse en la sociedad y ser un
participante dindmico en el Internet y redes sociales, lo que es la nueva realidad

para una persona o0 empresa.

El primer contacto del Ecuador con el Internet se dio por medio de Banco del
Pacifico en el afilo 1989 y en el afio 1991 segun el estudio Mapa de Medios
Digitales, de CIESPAL, la compafiia Ecuanex facilita el acceso a través de un
modo establecido por la Intercom. (Rodriguez, 2019)

La tecnologia es un intermedio de comunicacion considerado de expansion masiva
debido a la gran suma de asistencia que alcanza, las cuales pueden entretenerse,
ejecutar cualquier tipo de pago, realizar adquisiciones a través de este medio, por
estos motivos la mayoria de empresas lo han designado como principal eleccion

al momento de informar sobre sus productos o servicios.

El proyecto reside en su calidad de aumento de competitividad que tiene las
tiendas que se dedican a la comercializacion online en productos varios, una vez
gue se incrementen el plan de marketing digital que se basa en los progresos
tecnoldgicos constantes a nivel mundial, el progreso del presente proyecto servira
como apoyo esencial para las pequefias empresas online, que se tornen mas
competitivas, donde las actividades comerciales rondan en la comercializacion

online.

Es necesario la realizacion de estrategias de marketing digital para el incremento
de clientes en la tienda online Always Ours mediante publicidades en las diversas
redes sociales y proporcionando promociones en fechas diversas en los productos
varios que ofrece la tienda, agilitando las respuestas en sus redes sociales para la
adquisicion de un producto o informacion que necesite los clientes dando un mejor

prestigio a la tienda, siendo una tienda online diferente a su competencia.



Mediante la exploracion se ha observado, que muchas de las tiendas online
atraviesan dificultades, por estas razones se implementaran estrategias de
marketing digital que ayuden a acrecentar clientes en la tienda, y con esto poder
alcanzar no solo la captacion de nuevos clientes sino brindarles a todos una
calidad de servicio 6ptimo para llegar a conseguir la satisfaccion de los clientes de

otorgar un servicio excelente.

La investigacion posee alcances practicos, ya que se ayuda a la solucion de un
problema existente en la tienda online como se muestra la ausencia de estrategias
de marketing digital que ayuden al incremento de clientes. Obtenido el marco
textual de aplicacion de la investigacion, se la facilita al administrador de la tienda
online la investigacién que sea necesaria para que con esta se pueda admitir la
incrementacion de clientes en la tienda suministrando en el mercado ofertas para
la fidelidad con confianza de los clientes y llegar a ser uno de los potenciales en el

mercado.

La investigacion observa la revelacion social, por la trascendencia que tiene las
estrategias de marketing digital para poder obtener conocimiento de las tiendas
online generales, en la medida que los resultados se ordenen y se compartan el
conocimiento que beneficie a la investigacion, de forma que se entienda las
actividades y que favorezca el desarrollo de la sociedad e incremento de clientes

a la tienda.

Es preciso perfeccionar estrategias de marketing digital que permitan el
incremento de clientes, al ejecutar un estudio meticuloso, nos permitirhd conocer
cudles son las carencias que no admiten que la tienda online germine como debe
de ser, y asimismo examinando puntos enérgicos y de tal forma que logremos
utilizar a favor para poder adjuntar a las nuevas estrategias que se van a efectuar,
esto con la finalidad de establecer atraccidon de nuestros clientes futuros y ya

potenciales.



Una razon importante y principal por la que se efectué este proyecto es porque la
tienda online esta mostrando una quiebra en las ventas por la poca atraccion de
clientes a comparacion de la iniciacion de la tienda online, es esencial reconocer
que las formas de marketing digital manejadas ya han cambiado y se hay nuevas
y el consumidor a la par también por lo que se considera la creacion de nuevas
propuestas y estrategias de marketing digital que logre la captacion de los nuevos

clientes.

Aspectos que justifican la investigacion

Conveniencia: La investigacion es util digno a que ayudara a la tienda online
“‘Always Ours” para que tenga un incremento de clientes, de este modo se lograra

un aumento de publicidad y venta.

Relevancia Social: Es importante para el cliente, conocer donde puede obtener
productos, por lo que las estrategias de marketing digital que se planteard en la
tienda online logren certificar su calidad para evitar la exploraciéon en la

competencia.

Valor tedrico: Los resultados se veran con la estrategia de marketing digital que
se propone, la informacién en este proyecto ayudara a que la tienda online pueda

mejorar en la posesion del mercado.

Utilidad metodoldgica: Porgue la investigacion puede ayudar a la expansion de
la tienda online ya que con el conocimiento de la metodologia utilizada se pueda
buscar nuevas plataformas, para que se den a conocer los productos que ofrece

para un mayor.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1.Fundamentacion teorica

Antecedentes historicos

A nivel mundial el marketing digital se conoce que el 51% de la poblacion se
encuentra sumergido en este nuevo método de ventas online, conocemos que
todas las personas a nivel mundial, interactuando en las diferentes redes sociales
y plataformas que existen hoy en dia, segun investigaciones casi 4.000 millones

de personas usan la tecnologia. (Pitta Bayona, 2020)

Como era de esperar ha habido grandes cambios en el comportamiento social y
digital a causa del confinamiento en todo el mundo debido al COVID-19, con esto
el uso de las plataformas digitales y mensajeria instantanea se ha esparcido e
incluso la publicidad digital se a tenido que adaptar al momento y ser mas agil.
(Keiser, 2020)

En el Ecuador, en el Ultimo afio aumentaron las transacciones digitales, obligando
a las empresas a adaptarse de manera acelerada, siendo en la actualidad el motor
comercial de diferente organizaciones y microempresas estas transacciones
aumentaron al 2% del 10 % de la normalidad en afios anteriores. (Campos
Arreaga, 2021)

Y finalmente sabemos que en Guayaquil una de las ciudades mas influyentes del
Ecuador, con un porcentaje de mas del 30% del total en comercio electronico, asi
también incremento la inversion publicitaria en las diferentes redes sociales en los
mas de 14 millones de personas que posee nuestro pais, consiente de este cambio
la Universidad Internacional Del Ecuador ha creado dentro de su portafolio de
educacién La Maestria En Marketing Digital con énfasis en redes sociales, que
busca desarrollar capacidades en los alumnos, utilizando todos los pilares de un

ecosistema digital. (Campos Arreaga, 2021)
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El marketing digital surgio en el afio 1990, contiguo con el primer buscador llamado
“Archie”. Sin embargo, posteriormente se desplazé por Yahoo! en el afio 1994 y
Google en 1998 por el apresuramiento de las investigaciones. En los afos
consiguientes, surgirian terceros motores de busqueda mas pequefios como

HotBot y Alexa.

En el afio 1995, junto a la historia del marketing digital, aparece una de la originaria
red social conocida como SixDegrees.com. disefada la plataforma por Andrew
Weinreich teniendo en mente crear un directorio electronico de personas. La red
social tiene la posibilidad de enlazar a personas, agrupandolos segun su
correlacién y comunicarse a través de mensajes. Sin embargo, a inicios del afio
2000, los investigadores mas pequefios y la plataforma SixDegrees, fueron

eliminados.

En el afio 1998 el marketing digital, con diversos progresos tecnolégicos, como
Google, MSN y Yahoo! busqueda web. De esta forma, nace el término SEO
(Search Engine Optimization) para posicionar el contenido digital en los diferentes

motores de busqueda, el cual sigue vigente hasta el dia de hoy.

Asi continua la historia del marketing digital ha tenido un perfeccionamiento rapido
y constante en los ultimos afios. Logramos notar que la historia del marketing
digital esta angostamente unido a los adelantos de la tecnologia, tanto como en la

tecnologia de los auténticos como en el software.

Asi mismo los ordenadores se tornan una necesidad en el mundo de los negocios
y en la vida diaria de las personas con el lanzamiento de los ordenadores de Apple
e IBM, la historia de la mercadotecnia dio una rotacién de 360° y requirié enfocarse

en los medios digitales para llegar a las personas.

La transformacion del marketing digital aborda justo antes de concluir el siglo XX,
cuando se crea el concepto del blogging. Esta estrategia de marketing digital
progresd exponencialmente, y en tan solo 5 afios ya tenian creado mas de 50

millones de blogs.
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La historia del marketing digital continua con buenas aportaciones y rapidos
avances, en el afio 2000, se crea Google Analytics. Una herramienta que se
encarga de recolectar la informacién de los usuarios y de su conducta en los sitios
web para causar ritmos y analizarlas para calcular el nivel de impacto con el

objetivo de perfeccionar la experiencia de los usuarios.

En el afio 2003, aparece la era del Inbound Marketing, que se identifica por la
interaccion de los usuarios con los mercados. Esto se trata de edificar conexién
emocional con los consumidores, a través de la construccion de valor en sus

vidas.

También en el marketing digital, nacen las redes sociales actuales, las cuales
algunas todavia utilizamos hasta el dia de hoy como son: Linkedin (2002),
MySpace (2003), Facebook (2004), Youtube (2005) y Twitter (2006).

Asimismo, en el afio 2005, en la historia del marketing digital se da el origen y auge
del email marketing, que sustituye al telemarketing y a la publicidad en el correo

fisico.

De esta manera para el afio 2009, en la historia del marketing digital se volvié una
necesidad para muchos comercios poseer su propia pagina weby asi poder
vender por internet. En este momento, muchas empresas y tiendas ya contaban

con una web propia.

En la actualidad, el contenido digital es el mas demandado y muy novedoso en la
industria del marketing. En la actualidad es obligatorio invertir en una estrategia de

marketing digital para que el negocio sea exitoso.

Las herramientas analiticas del marketing digital nos proporcionan un
conocimiento mas profundo para conocer a nuestra audiencia. Desarrollar un plan
de marketing digital sera una ventaja para disefiar servicios 0 bienes
personalizados que cubran las necesidades de los clientes y, al mismo tiempo,

construir estrategias comerciales y de difusiébn mas ciertas.
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El marketing digital no es simplemente una tactica de difusion. Se trata de
estrategias para crear un lazo y un sentido de asociaciéon con los clientes,
brindarles para disefiar una mejor experiencia para los consumidores, obtener un
reconocimiento de marca, aumentar el mercado objetivo y optimizar el retorno de

la inversion.
Antecedentes referenciales

» Mariduefia Marin & Paredes Estrella,( 2015) Plan de marketing digital para la
empresa corporacion de servicios TBL S.A de la ciudad de Guayaquil,
Universidad Politécnica Salesiana de Guayaquil de la facultad de ciencias

administrativas y econémicas.

Resumen: el mercado ya no es lo que era hace cinco afios, muchos menos los
clientes, para una gran mayoria, Internet ha evolucionado el consumo; los
emprendimientos de negocios incluyen a la tecnologia como mejor aliados un
ejemplo de esto, son las numerosas ventajas que presentan estar conectado un
tiempo real mediante un dispositivo personal a la red, misma que dejé de ser
escaparate digital para permitir alcanzar nuevos mercados, buscar socios

estratégicos, proveedores de materia prima, etcétera.

Para las empresas es necesario contar con una presencia mucho mas fuerte y
disponer de multicanalidad a la hora de ofrecer sus productos y/o servicios, con
las grandes velocidades de la banda ancha, la solucion a una necesidad
insatisfecha debe estar al alcance de un clic.

Ya se habla de conectividad global y redes semanticas por esta razon la
informatica debe trabajar de la mano del marketing digital para desarrollar
aplicativos atractivos y con mucha funcionalidad a la vida cotidiana y entendibles

en lenguaje natural, el afadido comercial vendra después.

Un efecto de la cotidianidad, que afecta a la gran mayoria, es el facil acceso a
considerables fuentes de informacién, el intercambio de testimonio libre y sin

control, que puede dar como resultado una confusibn de opciones en la
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propagacion de datos cuyo contenido puede ser falso, con errores o simplemente

desactualizado.

La tecnologia seguira revolucionando el mundo, de usuarios seguirdn
aumentando, a mayoria de las empresas tendran sus sitios de Internet se podra
acceder directamente a sus productos y servicios, y se lograra mantener una mejor
relacion con los clientes; la oferta sera desarrollada en base a intereses de esos
consumidores y no de las compafias, herramientas como el neuromarketing y

marketing digital seran necesarios en un futuro cercano.

El presente proyecto tiene como diferencia aplicar las estrategias de markting para
poder captar nuevos clientes y poder fidelizar nuestros clientes ya obtenidos
aplicando el plan de marketng digital en las diferentes redes y realizando nuevas
ofertas,para mejores oportunidades de crecimiento. (Mariduefia Marin & Paredes
Estrella, 2015)

» Mejia Aranda & Paredes Garcia,(2018) Propuesta de plan estratégico de
marketing digital para la empresa “ANIMATE”. De la ciudad de Guayaquil,
universidad de Guayaquil, facultad de ciencias administrativas carrera de

ingenieria comercial.

Resumen: El presente estudio se orientd a la propuesta de un plan estratégico de
Marketing digital para la empresa ANIMATE en la ciudad de Guayaquil dedicada a
la compra y venta de productos orientados al anime. La literatura en el marketing
digital ha evolucionado conforme a las nuevas exigencias del mercado, la misma
gue sugiere distintos modelos acordes al contexto de aplicacién, cuyos
componentes fueron estudiados para el disefio de esta propuesta. Se utiliz6 una
metodologia con enfoque mixto, basado en el paradigma cuantitativo y cualitativo,
de tipo no experimental y con un alcance descriptivo. La entrevista, la observacion
directa, grupo focal y encuestas fueron utilizados como técnicas de recoleccion de

datos en el campo de estudio. Estos fueron analizados en su contenido y en su
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frecuencia del tipo de respuesta brindado por la unidad de estudio. Como principal
resultado se tiene un modelo de marketing digital de tres factores, redes sociales,
sitio web y optimizadores de motores de busqueda (SEO), con el que se disefio la
propuesta para la empresa dando como resultado un costo beneficio mayor a uno,

gue indica que es un proyecto viable. (Mejia Aranda & Paredes Garcia, 2018)

» Montenegro Berrazueta, (2013) Estrategias de marketing digital y su incidencia
en el posicionamiento de los productos de la empresa los “Andes” de la ciudad
de Ambato, Universidad Técnica De Ambato Facultad De Ciencias
Administrativas carrera de ingenieria en Marketing y Gestion de Negocios.

RESUMEN: En un mundo globalizado y competitivo las exigencias de mercado
nos obligan a mejorar y actualizarnos dia a dia. El marketing digital nos facilita la
comunicacion utilizando principalmente el internet, permite la conectividad y la
participacion entre empresa y sus clientes. La presente investigacion tuvo lugar en
la Empresa "Los Andes”, cuya fabrica esté ubicada en la ciudadela Cumanda y su
almacén de distribucion en la ciudadela Ferroviaria, calle lliniza 595 vy
Cariguayrazo, Canton Ambato, Provincia del Tungurahua. Es una empresa
familiar, la cual produce y comercializa cocinas, hornos, freidoras industriales y
accesorios para cocinas al por mayor y menor en la zona centro del pais, inicio sus
actividades a partir del afio 1982, bajo la supervision del Gerente Sr. Ezequiel
Narvaez. Mediante la investigacion de campo se establece que la empresa Los
Andes”, no cuenta con estrategias de Marketing Digital y ademas tiene deficiencias
en el uso de medios publicitarios, necesita una oportunidad de crecimiento,
rentabilidad y mejorar su posicionamiento en el mercado, para lo cual proponemos
la aplicacion de Estrategias de marketing digital, a través de los diferentes medios
de comunicacion digital como son paginas web, catalogos virtuales, publicidad en

pantallas digitales y muchos mas. Con esta propuesta permitira llegar al
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consumidor a través de los medios digitales, satisfacer sus expectativas y
necesidades, ademas posicionar los productos de la empresa en la mente del
consumidor, llegar a nuevos mercados y obtener mayor rentabilidad, ademas
mejorar la imagen de la empresa —Los Andes” para diferenciarse de la
competencia y crear lealtades duraderas. Es necesario actualizarse e informar en
medios digitales 6ptimos y eficaces para posicionar los productos en el mercado,
la tecnologia permite ofrecer el anuncio adecuado en el momento correcto.
Palabras claves: Estrategias de Marketing digital, Incidencia, Posicionamiento,

Productos. (Montenegro Berrazueta , 2013)
Marketing

Para (Kotler, EI marketing segun Kotler: como crear, ganar y dominar los
mercados., 2011) "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar,

ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”
Marketing digital

Segun (Habyb Naim, 2017) tiene como concepto que el marketing digital consiste
en todas las estrategias de mercadeo que se realiza en la web para que un usuario
del sitio concrete su visita tomando una acciéon que nosotros hemos planeado de
antemano. Va mas alla de las formas tradicionales de ventas y de mercadeo que
se conoce e integra estrategias y técnicas muy diversas y pensadas

exclusivamente para el mundo digital.

Las 4F del Marketing Digital

Segun (Bass, 2018) indica que las 4F del marketing digital son las variables que
componen la estrategia de Marketing para que sea efectiva, mencionaremos cada

una de las F con sus conceptos a continuacion:
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Flujo: Valor afladido que ofrece el sitio web al usuario. Se trata de captar su

atencion y que, atraido por su interactividad, siga navegando.

Funcionalidad: Los sitios web deben ser intuitivos. En la web 2.0 se prima la

usabilidad con una navegacion precisa, clara, atractiva y sencilla para el usuario.

Feedback (realimentacion): El sitio debe permitir la interaccion con el usuario.

Se deben crear espacios donde se pueda construir una relacién con éste, como

blogs, formularios, etc.

Fidelizacion: Una vez hemos creado ese vinculo con el cliente, debemos

mantenerlo fidelizandolo.

Figura Nro. 1 Las 4F del Marketing Digital

FLUJO FUNCIONALIDAD

FEEDBACK FIDELIZACION

Autor: (Selman Yarull, 2017, pag. 5).

Venta

Segun los autores (Espejo & Fischer, 2004) consideran que la venta es una
funcién que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen
como "toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el
intercambio". Los dos autores marcan, ademas, que es "en este punto (la venta),
donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de

mercado, decisiones sobre el producto y decisiones de precio).
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Tipos de ventas

Para (Quiroa, 2020) los tipos de ventas son las diferentes maneras en las que se
puede efectuar una compra por parte del cliente, las ventas se pueden clasificar

de varias maneras, una de las maneras de hacerlo es la siguiente:

» Ventas indirectas: Se producen cuando las empresas utilizan intermediarios
o distribuidores para la comercializacién de sus productos. Esto implica que

no llegan a tener contacto con el consumidor final.

» Ventas directas: Las ventas directas se realizan cuando los vendedores de
las empresas tienen un contacto directo con los compradores, Pueden ser las
ventas al detalle, ventas a domicilio, es cualquier tipo de venta donde el
vendedor se acerca a la casa, la oficina o la institucion donde se encuentra el
comprador.

» Ventas electronicas: Estas se realizan cuando la empresa se vale de
cualquier medio informatico para lograr el proceso de venta. Basicamente la

herramienta que permite este tipo de venta es el uso masivo del internet.
» Venta por Teléfono (telemarketing): Este tipo de venta consiste en iniciar el
contacto con el cliente potencial por teléfono y cerrar la venta por ese mismo

medio.

Segun (Stanton , Etzel , & Walker , 2004),” Los productos que se pueden

comprar sin ser vistos son idéneos para las ventas por teléfono”.
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Existen dos tipos de venta por teléfono:

- La venta telefénica externa o de salida: Consiste en llamar (por teléfono) a
los clientes potenciales para ofrecerles un producto o servicio con la intenciéon

de cerrar la venta en cada llamada.

Dada sus complejidades, este tipo de venta telefénica requiere de vendedores

especializados para lograr resultados 6ptimos.

- La venta telefonica interna o, de entrada: Consiste en atender las llamadas
de los clientes para recibir sus pedidos (que pueden ser fruto de los anuncios
en la television o de publicaciones en periédicos o revistas, acciones de correo

directo, etc..).

» Venta Online (en linea o por internet): Este tipo de venta consiste en poner a la
venta los productos o servicios de la empresa en un sitio web en internet (por
ejemplo, en una Tienda Virtual), de tal forma, que los clientes puedan conocer en
qué consiste el producto o servicio, y en el caso de que estén interesados, puedan
efectuar la compra "online", por ejemplo, pagando el precio del producto con su
tarjeta de crédito, para luego, recibir en su correo electrénico la factura, la fecha

de entrega y las condiciones en las que recibira el producto. (Thompson I. , 2020)

Segun (Stanton , Etzel , & Walker , 2004) las categorias en que las ventas en linea
abarcan la porcidon mas cuantiosa del comercio detallista son los libros, musica y
videos, hardware y software de computadora, viajes, juguetes y bienes de
consumo electrénicos. Por supuesto, ya que los cambios en internet se producen

rapidamente, estas categorias pueden verse superadas pronto por otras —tal vez,
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>

por articulos de belleza y cuidados de la salud, partes para autos, o productos para

mascotas—.

Venta Personal: En (Association, 2006) indica que “Es la venta que implica una
interaccion cara a cara con el cliente. Dicho de otra forma, es el tipo de venta en

el que existe una relacion directa entre el vendedor y el comprador”.

para los autores (Philip, Gary, Camara |bafez, & Cruz Roche, 2004) “La venta
personal es la herramienta mas eficaz en determinadas etapas del proceso de
compra, especialmente para llevar al consumidor a la fase de preferencia,

conviccion y compra”.

Por otra parte, la venta personal (como su nombre lo indica) es un tipo de venta

gue requiere de vendedores para que realicen las siguientes labores:

- Atenciéon o recepcién de pedidos (venta interior): Consiste en
receptar los pedidos que hacen los clientes en el "mostrador" de la
empresa. Por ejemplo, las personas que atienden detras del mostrador de
almacenes, ferreterias y librerias, realizan este tipo de tarea porgue los
compradores acuden a ellos para hacerles sus pedidos. Por tanto, los
productos le son comprados a ellos, mas que vendidos por ellos.

- Busqueday obtencién de pedidos (venta exterior): Esta tarea incluye
la venta creativa de productos y servicios desde electrodomésticos,
magquinaria industrial y aviones, hasta poélizas de seguros, publicidad o
servicios de tecnologias de la informacion (Philip, Gary, Camara Ibafez, &
Cruz Roche, 2004).

Por tanto, consiste en:
1) identificar y clasificar adecuadamente a los clientes potenciales.

2) determinar sus necesidades y deseos individuales.
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3) contactarlos para presentarles el producto o servicio
4) obtener el pedido.
5) brindar servicios posventa.

- Apoyo alaventapersonal: Esta tarea involucra una serie de actividades
gue apoyan a los vendedores que obtienen pedidos, por ejemplo,

realizando exhibiciones del producto o servicio en el negocio del cliente.
Finalmente (Alet, 2004) especifica los cuatros tipos de consumidores:

» Quien paga: Es el portador del dinero o firma su compra con medios
electrénicos para adquirirlos en el punto de venta de su preferencia.

» Quien decide: En este proceso es quien influye o como generar la
necesidad para adquirir un producto.

»  Quien compra: Es la persona que realmente necesita el producto lo
quiere, para que lo quiere y demas circunstancia que se tendra que

averiguar en el proceso de compra (pag. 66)

2.2. FUNDAMENTACION LEGAL

Todas las actividades producidas que se desarrollan en la republica del Ecuador
tienen que alinearse en lo que establece la carta magna o constitucion vigente
(2008) demas se debe considerar lo que establece el plan nacional de desarrollo
2017-2021 ademas las reformas al codigo de trabajo y las reformas del instituto
ecuatoriano de seguridad social, por ultimo, cédigo del trabajo, cdédigo del

consumidor y demas leyes pertinentes.

La tienda online Always Ours de la ciudad de guayaquil, se fundamenta legalmente

con las siguientes leyes:
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Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

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 dichas relaciones entre las partes.

Constitucion de la Republica del Ecuador, publicada en el Registro Oficial
No. 449 20 de octubre de (2008). (Ecuador, 2008)

Articulo 66, numeral 19, reconoce y garantiza: “El derecho a desarrollar
actividades econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los

principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental”.
Responsabilidad y obligacion del proveedor (Arts.17-31)

Todo proveedor tiene como obligacién entregar al consumidor informacion veraz,
suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes y servicios ofrecidos para que

pueda realizar una eleccion adecuada y razonable.

Entre las problematicas mas comunes se ha visto que hay problemas al momento
de la entrega del bien o servicio que no era el indicado 0 no se encontraba en
buenas condiciones; las indicaciones del precio se confunde en muchos lugares
donde una practica desleal o de oportunismo, prima antes de la sinceridad sobre
el precio para el cliente; las personas desconocen de las acciones de rescision ,
reposicion del bien o reduccion del precio que pueden tomar cuando existen
defectos y vicios ocultos; se debe entregar facturas;, en las reparaciones
defectuosas el consumidor tendra derecho a que se le repare sin costo en los
noventa dias 0 a su vez se le reponga el bien en diez dias; deterioro de bienes;
repuestos; servicio técnico; servicios profesionales; responsabilidad solidaria;
derecho de repeticion del Estado; resolucién del contrato por la mora en el

cumplimiento de las obligaciones; prescripcion de las acciones.
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Plan nacional de desarrollo 2017-2021 eje de la economia al servicio de la
sociedad

Para ((CEPAL), 2017), Nuestro sistema econdmico es social y solidario. La
economia esta al servicio de la poblacion para garantizar los derechos y en ella
interactdan los subsistemas publico, privado, popular y solidario; los tres requieren

incentivos y regulacion del aparato publico.

Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y solidario, y

afianzar la dolarizacion.

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

econdmico sustentable de manera redistributiva y solidaria.

Objetivo 6: Desarrollar las capacidades productivas y del entorno para lograr la

soberania alimentaria y el desarrollo rural integral.

Cddigo de trabajo Art. 8.- Contrato individual. - Contrato individual de trabajo es el
convenio en virtud del cual una persona se compromete para con otra u otras a
prestar sus servicios licitos y personales, bajo su dependencia, por una

remuneracion fijada por el convenio, la ley, el contrato colectivo o la costumbre.

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS ELECTRONICAS Y MENSAJES
DE DATOS (CONSUMIDOR, 2009)

(Ley No. 2002-67) (Registro Oficial 557-S, 17-1V-2002).
Titulo Preliminar

Art. 1.- Objeto de la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma
electronica, los servicios de certificacion, la contratacion electronica y telematica,
la prestacion de servicios electronicos, a través de redes de informacion, incluido

el comercio electrénico y la proteccion a los usuarios de estos sistemas.
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Titulo |

De los mensajes de datos
Capitulo |

Principios generales

Art. 2.- Reconocimiento juridico de los mensajes de datos. - Los mensajes de
datos tendran igual valor juridico que los documentos escritos. Su eficacia,
valoracion y efectos se sometera al cumplimiento de lo establecido en esta Ley y

su reglamento.

Art. 3.- Incorporacion por remision. - Se reconoce validez juridica a la informacion
no contenida directamente en un mensaje de datos, siempre que figure en el
mismo, en forma de remision o de anexo accesible mediante un enlace electronico

directo y su contenido sea conocido y aceptado expresamente por las partes.

Art. 4.- Propiedad Intelectual. - Los mensajes de datos estardn sometidos a las

leyes, reglamentos y acuerdos internacionales relativos a la propiedad intelectual.

Art. 5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de
confidencialidad y reserva para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma,
medio o intencion. Toda violacién a estos principios, principalmente 32 aquellas
referidas a la intrusion electronica, transferencia ilegal de mensajes de datos o
violacién del secreto profesional, sera sancionada conforme a lo dispuesto en esta

Ley y demas normas que rigen la materia.

Titulo I

De los servicios electronicos, la contratacion electrénica y telemética, los

derechos de los usuarios, e instrumentos publicos.

Capitulo |
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De los servicios electréonicos

Art. 44.- Cumplimiento de formalidades. - Cualquier actividad, transaccion
mercantil, financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través
de redes electrénicas, se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos
en la ley que las rija, en todo lo que fuere aplicable, y tendréa el mismo valor y los

mismos efectos juridicos que los sefalados en dicha ley.
Capitulo Il

De los derechos de los usuarios o consumidores de servicios electrénicos
(CONSUMIDOR, 2009)

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de datos. - Previamente a que el
consumidor O usuario exprese su consentimiento para aceptar registros
electronicos o mensajes de datos, debe ser informado clara, precisa y
satisfactoriamente, sobre los equipos y programas que requiere para acceder a
dichos registros 0 mensajes. El usuario o consumidor, al otorgar o confirmar
electronicamente su consentimiento, debe demostrar razonablemente que puede

acceder a la informacién objeto de su consentimiento.

Si con posterioridad al consentimiento del consumidor o usuario existen cambios
de cualquier tipo, incluidos cambios en equipos, programas o0 procedimientos,
necesarios para mantener o acceder a registros o0 mensajes electronicos, de forma
gue exista el riesgo de que el consumidor 0 usuario no sea capaz de acceder o
retener un registro electronico o mensaje de datos sobre los que hubiera otorgado
su consentimiento, se le debera proporcionar de forma clara, precisa y satisfactoria
la informacién necesaria para realizar estos cambios, y se le informara sobre su
derecho a retirar el consentimiento previamente otorgado sin la imposicién de
ninguna condicién, costo alguno o consecuencias. En el caso de que estas
modificaciones afecten los derechos del consumidor o usuario, se le deberan
proporcionar los medios necesarios para evitarle perjuicios, hasta la terminacién

del contrato o acuerdo que motivd su consentimiento previo.
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Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios electronicos. - De requerirse que
la informacidn relativa a un servicio electronico, incluido el comercio electronico,
deba constar por escrito, el uso de medios electrénicos para proporcionar o

permitir el acceso a esa informacion, sera valido si:

a) El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal

consentimiento.

b) ElI consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido informado, a

satisfaccion, de forma clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcion de recibir la informacion en papel o por medios no

electrénicos.

2. Su derecho a objetar su consentimiento en lo posterior y las consecuencias
de cualquier tipo al hacerlo, incluidas la terminacion contractual o el pago de

cualquier tarifa por dicha accién

3. Los procedimientos a seguir por parte del consumidor para retirar su

consentimiento y para actualizar la informacion proporcionada.

4. Los procedimientos para que, posteriormente al consentimiento, el
consumidor pueda obtener una copia impresa en papel de los registros

electrénicos y el costo de esta copia, en caso de existir.

Art. 50.- Informacién al consumidor. - En la prestacion de servicios electrénicos
en el Ecuador, el consumidor debera estar suficientemente informado de sus
derechos y obligaciones, de conformidad con lo previsto en la Ley Orgéanica de
Defensa del Consumidor y su Reglamento. Cuando se tratare de bienes o servicios
a ser adquiridos, usados o empleados por medios electrénicos, el oferente debera
informar sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones para que el

consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios promocionados.

La publicidad, promocion e informacion de servicios electronicos, por redes

electrénicas de informacion, incluida la Internet, se realizard de conformidad con
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la ley, y su incumplimiento sera sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico
vigente en el Ecuador. En la publicidad y promocién por redes electronicas de
informacion, incluida la Internet, se asegurara que el consumidor pueda acceder a
toda la informacién disponible sobre un bien o servicio sin restricciones, en las
mismas condiciones y con las facilidades disponibles para la promocion del bien o

servicio de que se trate.

En el envio periddico de mensajes de datos con informacién de cualquier tipo, en
forma individual o a través de listas de correo, directamente o mediante cadenas
de mensajes, el emisor de los mismos debera proporcionar medios expeditos para
que el destinatario, en cualquier tiempo, pueda confirmar su suscripcion o solicitar
su exclusién de las listas, cadenas de mensajes o bases de datos, en las cuales
se halle inscrito y que ocasionen el envio de los mensajes de datos referidos. La
solicitud de exclusion es vinculante para el emisor desde el momento de la
recepcion de la misma. La persistencia en el envio de mensajes periddicos no

deseados de cualquier tipo, se sancionara de acuerdo a lo dispuesto en la presente
ley.

El usuario de redes electrénicas, podra optar o no por la recepcion de mensajes
de datos que, en forma periddica, sean enviados con la finalidad de informar sobre

productos o servicios de cualquier tipo.

Caodigo Penal
Clasificaciéon: Cuadro de Infracciones Electronicas, titulo Il:

Art. 202 A): El que, empleando cualquier medio electrénico, informético o afin,
violentare claves o sistemas de seguridad, para acceder u obtener informacion
protegida, contenida en sistemas de informacion; para vulnerar el secreto,
confidencialidad y reserva, o simplemente vulnerar la seguridad, sera reprimido
con prision de seis meses a un afio y multa de quinientos a mil dblares de los

Estados Unidos de Norteamérica. (Penal, 2021)
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2.3. VARIABLES CONCEPTUALES DE LA INVESTIGACION

Marketing digital

Segun Selman (2017), define al Marketing Digital como:
Todas las estrategias de mercadeo que realizamos en la web para que un
usuario de nuestro sitio concrete su visita tomando una accion que nosotros
hemos planeado de antemano. Va mucho mas alla de las formas tradicionales
de ventas y de mercadeo que conocemos e integra estrategias y técnicas muy
diversas y pensadas exclusivamente para el mundo digital. Parte de
conocimientos variados sobre comunicacién, mercadeo, publicidad, relaciones

publicas, computacion y lenguaje. (pag. 6)

Incremento de clientes

Con la finalidad de maximizar ventas y beneficios, las empresas tienen que
emplear tiempo y recursos considerables para obtener nuevos clientes. Ademas,
segun estos renombrados autores, esto puede costar cinco veces mas que
satisfacer y retener a los clientes actuales. (Kotler ,Camara D, Grande Il e Ignacio
C, 2000, pags. 52,55)

2.4. DEFINICIONES CONCEPTUALES

» Estrategias: La estrategia es un procedimiento dispuesto para la toma de
decisiones y/o para accionar frente a un determinado escenario. Esto,
buscando alcanzar uno o varios objetivos previamente definidos.

(Westreicher, Economipedia, 2020).
» Marketing digital: Es un sistema interactivo dentro del conjunto de

acciones de marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de

comunicacién telematicos para conseguir el objetivo principal que marca
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cualquier actividad de marketing: conseguir una respuesta mensurable ante

un producto y una transaccion comercial. (Publicaciones Vértice S.L., 2010).

Cliente: Es la persona que accede a un producto o servicio a partir de un
pago. Existen clientes que constantes, que acceden a dicho bien de forma
asidua, u ocasionales, aquellos que lo hacen en un determinado momento.
(Pérez Porto & Gardey, 2009).

Incremento: Aumento en el valor de una variable, normalmente pequefio.

(Asociacion de Academias de la Lengua Espafiola, s.f.)

Publicidad: Son estrategias que se aplican para dar a conocer un producto

0 servicio a través de distintos medios dispuestos para ello. (Martinez, 2021)

Internet: Red informéatica mundial, descentralizada, formada por la
conexion directa entre computadoras mediante un protocolo especial de
comunicaciéon. (RAE, 2014)

Ventas: Un contrato en el que el vendedor se obliga a trasmitir una cosa o
un derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero.
(Diccionario de marketing de cultural S.A, 2008)

BuUsqueda: investigacion o indagacion para encontrar una cosa o a una
persona. (Espafiola, 2016).

Transacciones: Acuerdo comercial que se lleva a cabo entre dos partes,
econdmicamente hablando es un convenio de compra y venta. (Quiroa,
2020)

Producto: E stodo aquello que se ofrece en el mercado para satisfacer un

deseo o necesidad. (Kotler & Lane Keller, 2012)
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» Benchmarking: Es una técnica o herramienta de gestion que consiste en

tomar como referencia los mejores aspectos de otras empresas. (k., 2020)

» Organizacion: La accién y el efecto de articular, disponer y hacer
operativos un conjunto de medios, factores o elementos para la

consecucién de un fin concreto. (Simon, 2005)

» Servicio: Es cualquier actividad o beneficio que una parte ofrece a otra; son
esencialmente intangibles y no dan lugar a la propiedad de ninguna cosa.
Su produccion puede estar vinculada o no con producto fisico. (Kotler,
Mercadotecnia, 1997)
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Capitulo I
METODOLOGIA

3.1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

Datos De La Empresa

La tienda online “Always Ours”, se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil,
provincial del Guayas, fue creada el 20 de noviembre del 2019, su propietaria Srta.
Roxana Zambrano Medina, la idea nace a partir de la falta de empleo laboral,
analizando sus competencia y las oportunidades que se presentan, efectuando
benchmarking de la competencia directa, empleando mejoras y adaptandose a las
necesidades de sus actuales y potenciales clientes, cuenta con 4 trabajadores
para la comercializacion de los productos, quienes fueron captados a través de
cuentas de redes sociales, dedicAndose a la comercializacion de productos de
primera necesidad del uso personal y decoraciéon de hogar, productos de belleza,
prenda de vestir, y mas productos varios que satisfaga las necesidades y gustos
del mercado potencial, con productos actuales que cumplan con los

requerimientos en el segmento del mercado, brindandoles el servicio de entrega
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directa a través de las diferentes plataformas digitales y/o empresas de

mensajerias tanto dentro de la ciudad como a otras provincias del Ecuador.

Para poder obtener el Incremento de clientes, en una empresa se debe de obtener
como objetivo principal la fidelizacion del cliente en lo que se debe trabajar en dos
puntos, el primero es conservar una buena estrategia de relacion con el cliente y
la gestion del valor distinguido con la responsabilidad de proporcionar al cliente un

valor apreciado superior al del resto de las empresas.

Vision:

Ser una tienda online reconocida en la venta de productos de belleza y uso
personal tanto para dama como caballeros, para todo tipo de edades lograr
también extendernos y crear nuestras tiendas fisicas, proporcionando cada dia

MAas un servicio de excelencia a nuestros clientes y que al mismo tiempo nos

permitan competir en el mercado nacional con los mejores precios.
Mision:
Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad, a precios comodos que cumplan

con sus necesidades y exigencias, abarcando sus gustos y necesidades

adaptando a las actualizaciones mundiales.
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Organigrama de la Empresa

Figura Nro. 2 Organigrama

& Administrador

& Vendedor 1| | & Vendedor 2 = Repartidor

Elaborado por: Zambrano, R. (2021)

Administrador

Se encarga de la planificacion administrativa de la tienda online, realiza las
compras generales para el despacho y cumplimiento de cada uno de los pedidos
que seran despachados, receptando algun tipo de inconveniente en algun
producto y solucionandolo, y asi lograr los objetivos y brindar buen servicio a los

clientes.

Vendedor 1

ayuda a la actualizacion, publicando en cada una de las redes sociales los
productos y combos actuales, promociones diarias entre otros, tiene el
compromiso de proporcionar informacion de contacto que permita identificarlo
totalmente actualizada, la direccion actual del proveedor y el numero de teléfono
son la informacién béasica y debe de ser facilmente viable.
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Vendedor 2

Publica nuestros productos por medio de la red social WhatsApp, receptando los
pedidos que realizan en las redes sociales diferentes, despachando los pedidos y

organizandolos por fechas pactadas.

Repartidor

Persona que ayuda con la entrega directa dentro de la ciudad de Guayaquil o la
realizacion del envié a través de las diferentes plataformas digitales y/o empresas

de mensajerias tanto dentro de la ciudad como a otras provincias del Ecuador.

Marketing digital en la tienda online Always Ours

En Always Ours el marketing digital que aplicamos es por medio de las tres redes
sociales actualmente potenciales, también conocidas como OTL donde podemos
hacer publicidad sin valor agregado, unas de ellas es nuestra linea telefénica
activa con su respectivo WhatsApp Business, también se aplica por medio de
Facebook en Marketplace y pagina pertinente de la tienda online y como red social
principal usamos el Instagram, lo aplicamos de forma de diaria publicando cada
uno de nuestros productos, haciendo promociones semanales o fechas relevantes
siendo estas como dia de las madres, dia del padre, entre otras festividades en
donde se realizan ofertas o cualquier tipo de promociones para la atraccion de los
clientes ya potenciales y la captacion de nuevos, para el mantenimiento de
nuestros actuales clientes realizamos el seguimiento ya sea con mensajes
semanales con nuestro link de las redes sociales, presentando cada producto
novedoso, presentandolo por medio de videos ya sea sus funciones o

caracteristicas. (Gonzalez, 2019)
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Tipos de ventas

Los tipos de ventas que tenemos en la tienda online Always Ours, ventas
electronica y telefénica ya que nosotros nos basamos a las ventas por medio de
nuestra linea directa y redes sociales, mediante el contacto online con nuestros
clientes cerrando con un contacto fisico que seria la entrega personal al momento
de la entrega de nuestro producto que es la finalizacion de nuestra venta de un
producto, destacando que nos caracterizamos por la venta online que engloba

nuestra tienda.

Productos

La tienda Always Ours ofrece productos varios como: ropa deportiva, prendas
personalizadas, maquillaje, accesorios, calzados y fragancias para cabellos,
damas y nifios, la tienda online esta dirigida a nivel nacional de todo el Ecuador,
realizando servicio a domicilio dentro de la ciudad de Guayaquil por medio de
entregas personales en el sector Norte, con nuestro repartidor directo de la tienda
o por las plataformas y Apps de servicio de entregas en los demas sectores de la
ciudad, y para nuestros clientes de provincias fuera de la ciudad de Guayaquil se
realizan los envios por el sistema de encomiendas interprovinciales y demas

servicios de enregas nacionales. _
Figura Nro. 4 Producto Nro.1 Figura Nro. 3 Producto Nro.2

Accesorios para adultos y nifios Productos de bellezas varios
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Figura Nro. 5 Producto Nro.3 Figura Nro. 6 Producto Nro.4

Prendas de vestir deportiva Prendas personalizadas unisex

Plaza

La tienda online Always Ours, esta dirigido a nivel nacional de todo el Ecuador ya
que realizamos envios a domicilio a las diferentes provincias, ciudades del
Ecuador, entregas personales y a domicilio en la ciudad de Guayaquil por nuestros
diferentes canales de distribucion, facilitando la compra a nuestros clientes y

brindando un servicio de calidad.

Promociones

La tienda online Always Ours realiza tacticas de promociones a través de
publicidades semanales en todas las redes sociales, en ofertas en diferentes
productos, con promociones de un precio diferente al normal o agregando un
producto a las ofertas, asi también se realiza envios gratis en compras mayores al

monto de $35.00, para mejorar la captacion de clientes a nivel nacional.
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Publicidad

Para poder lograr una buena publicidad en la tienda online Always Ours, lo
realizamos recordando los beneficios y usos de nuestros productos, asi mismo
convenciendo a nuestros clientes de la disponibilidad de los productos ofertados,
disefiamos el contenido y la forma del mensaje de los productos de tal manera que
sea claro y llamativo para los clientes, ubicando el logotipo de la empresa con fotos
de la propaganda que realizan los clientes con productos obtenidos, creando un
mensaje que su Unico objetivo sea informar de las promociones y poder asi

incentivar a diferentes publicos.
Figura Nro. 7 Publicidad

0

LIJ

-
@ALWAYS.0URS

iTodo lo que buscas en
.. una sola pagina!

Publicidad en redes sociales

Diagnostico del marketing digital en la tienda online Always Ours

La tienda online Always Ours, del sector norte de la ciudad de Guayaquil, provincia
del Guayas, su propietaria Srta. Roxana Zambrano Medina, ofreciendo el producto
de puerta a puerta a nivel nacional, realizando las promociones y publicidades de
una forma empirica ya que no contamos con un plan de marketing digital,
relacionando de una forma de venta basica y directa usada normalmente en redes

sociales, sin poder alcanzar nuevos mercados y expandir a nuevos clientes metas.
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Por ello se llega a la conclusion de querer implementar en la tienda online Always
Ours un plan de marketing digital, para poder lograr reconocimiento y
posicionamiento en los consumidores, mejorar las publicaciones en los medios on
the line,OTL (en la linea) y poder alcanzar a un medio above the line, ATL (encima
de la linea) y perfeccionar las redes sociales que se utilizan entre ellas Facebook,
WhatsApp, Instagram, estas aplicaciones son escogidas ya que son las mas
recurrentes por el mercado, cierto es que ya contamos con estas redes sociales
mencionadas, las cuales no son actualizadas constantemente, y tampoco tienen

una imagen visual atractiva al consumidor y no se contas con una pagina web.

Asi mismo efectuar sorteos, extender descuentos, los cuales estos se realizaran
en fechas o temporadas de festividades en Ecuador para que asi disfruten la

oportunidad de acceder a las diferentes promociones.
3.2.DISENO DE LA INVESTIGACION

En el presente proyecto vamos a utilizar la investigacion exploratoria ya que esta
va a ayudar a visualizar ciertos aspectos que los clientes tienen de preferencia, asi
también se podra estimar las posibles tendencias y ademéas el grado de
conocimiento que tienen sobre la tienda online Always Ours con una determinada

segmentacion del mercado.

Asi como también nos ayudara la investigacion explicativa ya que con esta se
podra identificar detalladamente el ¢Por qué? De nuestro problema en la tienda
online Always Ours, y como estamos desaprovechando el uso del marketing

digital.

Por lo que los dos tipos de investigacion ayudaran, en la presente investigacion
para poder llevar una secuencia y enfoque de como poder realizar y aplicar mi plan
de marketing digital en la tienda online, poder asi tener el orden de como obtener

todos los datos necesarios que beneficiaran con la elaboracion.
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Tipos de investigacién

Exploratoria

Es aquella que se efectia sobre un tema u objeto desconocido poco estudiado,
por lo que sus resultados constituyen una visién aproximada de dicho objeto, es

decir, un nivel superficial de conocimientos. (Arias Odon , 2006)
Explicativa

Los estudios explicativos pretenden conducir a un sentido de comprension o
entendimiento de un fendmeno. Apuntan a las causas de los eventos fisicos o
sociales. Pretenden responder a preguntas como: ¢Por qué ocurre? ¢en qué
condiciones ocurre? son mas estructurados y en la mayoria de los caos requieren
del control y manipulacién de las variables en un mayor o menor grado. (Grajales,
2019)

Descriptiva

Buscan desarrollar una imagen o fiel representacion(descripcion) del fendmeno
estudiado a partir de sus caracteristicas. Describir en este caso es sindbnimo de
medir. Miden variables o conceptos con el fin de especificar las propiedades
importantes de comunidades, personas, grupos o fendmenos bajo analisis.
(Grajales G., 2019)

Correlacional

Segun: (Cancela, Cea, Galindo, & Valilla, 2018) los estudios correlacionales
comprenden aquellos estudios en los que estamos interesados en describir o
aclarar las relaciones existentes entre las variables mas significativas, mediante el

uso de los coeficientes de correlacién. (2018, pag. 8)

Los tipos de investigacion son instrumentos que me serviran para la realizacion de

mi investigacion, estos describen los hechos como son observados y asi poder
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obtener una estrategia de investigacion a emplearse, ya que cada una de los
cuatro tipos de investigaciones, conlleva la secuencias para poder continuar con

la siguiente investigacion.

Metodologia de la investigacion

La metodologia de la investigacion es un procedimiento sistematico de
conocimiento con disciplina que tiene la faculta de elaborar un conjunto, de
técnicas y oOrdenes que se deben de efectuar durante la elaboraciébn de un

procedimiento de investigacion para creacion de instrucciones.

Asi se orienta la manera en la que vamos a realizar una investigacion y de esta
forma visualizar como vamos a poder obtener los datos a utilizarse, analizarlos y
poder clasificarlos, ya sea este por el método cuantitativo o cualitativo, para llegar

a los resultados y que estos sean tedricamente validos.

Método Cuantitativo

La investigacion cuantitativa se basa en técnicas mucho mas estructuradas, ya
que busca la medicién a las variables previamente establecidas, por esta razon
apartado se hara referencia a el cuestionario estructurado. (Lopez & Sandoval ,
2018)

Método Cualitativo

La investigacion cualitativa es la que produce descriptivos, con las propias
palabras de las personas, habladas o escritas y la conducta observable.
Constituida por un conjunto de técnicas para recoger datos. (Loépez & Sandoval ,
2018)
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Enfoque de la investigacion

Este enfoque cuantitativo trabaja sobre la base de una revision de literatura que
apunta al tema y da como conclusion un marco teérico orientador de la
investigacion. Estas recolecciones de datos derivan las hipétesis que seran

sometidas a prueba para probar la veracidad del estudio.

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014), sefialan
asi los resultados coinciden las hipétesis o son convenientes con estas, se aporta
evidencia en su favor. Si se refutan, se descartan en busca de mejores

explicaciones y nuevas suposiciones.

El enfoque cualitativo para (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2014), lo cualitativo es un proceso que necesita la recoleccion de los datos
el andlisis de los mismo y la forma de narrar los hechos encontrados sin medicion
numeérica, estudiando la realidad en un contexto natural, asi como acontece,
consiguiendo y demostrando fendémenos de acuerdo con los objetos

comprometidos, siendo un proceso sistematico, activo y riguroso de indagacion.

Poblacién y muestra

La poblacién segun (Arias Odén, El Proyecto de Investigacion Introduccion a la
metodologia cientifica, 2012) se refiere a un conjunto de elementos que se quiere
investigar, estos elementos pueden ser objetos, acontecimientos, situaciones o
grupo de personas, la poblacion es un conjunto finito o infinito de elementos, con
caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas las conclusiones de la

investigacion. (pags. 81-82).

Entendemos que la poblacién es la totalidad del fendmeno que se estudia, donde
las componentes de esta conservan una caracteristica habitual, la que se estudia

y da origen a los datos de la investigacion.
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Tipo de poblacién

Poblacién finita

En la poblacién finita se conoce la cantidad de unidades que la integran, a veces
son tan grandes que se comportan como infinitas, existe un marco muestral donde
hallar las unidades de analisis, en la que se conoce la cantidad de una agrupacion
ya que el nimero de elemento que lo forma que se puede determinar y tiene un

fin, existe un registro documental de dichas unidades. (Castro Marquez, 2003).

Poblacién infinita

Segun (Arias Odoén, 2012) Es aquella que cuando el nimero de elementos es
infinito o que se desconoce el total de los elementos que lo constituyen o tan
grandes que se pueden considerarse infinitos, por o que no existe un registro
documental de estos debido a que su elaboracion sera practicamente imposible.
(pags. 75-76)

Para la presente investigacion de la tienda online Always Ours, es importante y
relevante definir que la poblacién estd compuesta por 35 personas por lo tanto se

considera una poblacion finita.
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Tabla de poblacion

Cuadro Nro. 2 Poblacién

Elementos Total
Administrador 1
Vendedores 2
Repartidor 1

Total 4

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Muestra

(Tamayo y Tamayo , 2006), concreta que la muestra es: "el conjunto de
operaciones que se realizan para estudiar la distribucion de determinados
caracteres en totalidad de una poblacion universo, o colectivo partiendo de la

observacion de una fraccion de la poblacion considerada” (pag. 176)

La muestra que se analiz6 es en base a nuestros clientes recurrentes, de la tienda
online Always Ours, a nivel del territorio ecuatoriano, siendo ellos nuestros futuros
y potenciales clientes, para la realizacion de la presente investigacion se va a
ejecutar la encuesta, para tener en cuenta las multiples opiniones que tienen los
clientes afianzados y viables con lo que corresponde a nuestros productos y la

atencion que se le brinda mediante nuestro servicio en linea.

En el presente proyecto de investigacidén vamos a orientarnos en las tiendas online
con el servicio de entrega a domicilio y envios a nivel nacional, que efectian la

comercializacion de los diferentes productos, para con ello, poder identificar el
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mercado potencial, para asi poder ejecutar operaciones en el servicio de atencion
al cliente que se le brinda y nuestros productos con ello nos admitira para dar a
conocernos en los diferentes mercados y mejorar la altura competitiva de la tienda

online Always Ours.

Tipos de muestreo

Existen diferentes razonamientos de sistematizacion de los desiguales tipos de
muestreo, aunque usualmente se divide en dos grandes grupos: métodos de

muestreo probabilisticos y métodos de muestreo no probabilisticos.

Muestreos probabilisticos

Los métodos de muestreo probabilisticos son aquellos que se basan en el principio
de equiprobabilidad. Es decir, aquellos en los que todos los individuos tienen la
misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra vy,
consiguientemente, todas las posibles muestras de tamafio n tienen la misma
probabilidad de ser seleccionadas. Sélo estos métodos de muestreo
probabilisticos nos aseguran la representatividad de la muestra extraida y son, por

tanto, los mas recomendables. (Angel, 2017).

Y Dentro de los métodos de muestreo probabilisticos se hallan los siguientes tipos:

Muestreo aleatorio simple

Garantiza que todos los individuos que componen la poblacion, tienen la misma
oportunidad de ser incluidos en la muestra. Esta significa que la probabilidad de
seleccidn un sujeto a estudio, es independientemente de la probabilidad que tienen
el resto de los sujetos que integran la parte de la poblacién. (Manterola, 2010, pag.
228).
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Muestreo sistematico

El muestreo sistematico es un tipo de muestreo probabilistico donde se hace una
seleccion aleatoria del primer elemento para la muestra, y luego se seleccionan
los elementos posteriores utilizando intervalos fijos o sistematico hasta alcanzar el
tamafo de la muestra deseada. (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, &
Baptista Lucio, 2014, pags. 174-175-176-177).

Muestreo estratificado

En este método se divide a la poblacién en estratos o subgrupos menores,
parecidos internamente respecto a una caracteristica, pero heterogéneos entre
ellos, diferenciandolos por una variable que resulte de interés para la investigacion.

(Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 175).

Muestreo por conglomerado

El muestreo por conglomerados se usa cuando se tiene poblacién muy grande y
dispersa. Este consiste en reunir a los individuos en un grupo que forman un
elemento (hospitales, universidades, escuelas), que tienen a la vez unidades de
analisis dentro de ellos (pacientes, médicos, enfermeras), posee la caracteristica
de ser diferentes al interior del grupo y homogéneos entre si. Para la seleccion
primero se forman los conglomerados, luego se eligen aleatoriamente los
conglomerados que perteneceran a la muestra y posteriormente se eligen al azar
las unidades muestrales de cada conglomerado. Si un conglomerado tiene un peso
mayor de unidades puede utilizarse un muestreo proporcional a su tamafo.

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 176).
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Muestreos no probabilisticos
Segun (Cuesta & Herrero, 2010)

“El muestreo no probabilistico es una técnica de muestreo donde las muestras se
recogen en un proceso que no brinda a todos los individuos de la poblacién iguales

oportunidades de ser seleccionados”. (pag. 128)
Muestreo por cuotas

El muestreo por cuota tiene semejanzas con el muestreo aleatorio estratifico, pero
no tiene la aleatoriedad en su método. Se basa en formar grupos o estratos de
individuos con determinadas caracteristicas. (Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 175).

Muestreo intencional o de conveniencia

Este método se caracteriza por buscar con mucha dedicacion el conseguir
muestras representativas cualitativamente, mediante la inclusiébn de grupos
aparentemente tipicos.es decir, cumplen con caracteristicas de interés del
investigador, ademas de seleccionar intencionalmente a los individuos de la
poblacién a los que generalmente se tiene facil acceso o a través de convocatorias
abiertas, en el que las personas acuden voluntariamente para participar en el
estudio, hasta alcanzar el niumero necesario para la muestra. (Herndndez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 176).

Muestreo por redes (bola de nieve)

se usa en grupos de dificil acceso y se basa en encontrar un individuo de esta
poblacién; que este pueda referir a otros y estos a otros, de forma sucesiva, hasta
obtener la muestra determinada en el disefio metodoldgico. (Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 176).

47



Tabla de muestra

Cuadro Nro. 3 Muestra

Elementos Total
Administrador 1
Vendedores 2
Repartidor 1
Clientes recurrentes 35

Total 39

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Muestreo Discrecional

se utiliza para estudiar fendmenos raros o inusitado y se realiza mientras el evento
0 grupo de sujetos estd presente hasta completar la muestra. (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 177).

El tipo de muestreo que se va a utiliza en la presente investigacion para la tienda
online Always Ours, sera el método no probabilistico intensional, debido a que es
necesario conocer ciertas caracteristicas que lo clientes prefieren, y asi poder
implementar estrategias que ayuden con la captacién de clientes y la posesion del

mercado.
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Técnicas E Instrumento De Investigacion
Segun Arnau J. (1995) sefiala al disefio de investigacion como:

“Un plan estructurado de accién que, en funcion de unos obijetivos basicos,
esta orientado a la obtencidn de informacion o datos relevantes a

los problemas planteados”. (pag. 27)

Tipos de instrumentos

Cuadro Nro. 4 Técnicas

Técnicas Instrumentos
Entrevista Formulario de
preguntas

Cuestionario

Encuesta
de preguntas

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

El disefio, es cientifico ya que se proyecta un problema, tema, objetivos y métodos
para lograr la solucién del problema.

Para el presente proyecto se va a utilizar el disefio de campo, porque se combinara

la investigacion y exploracion entre nuestros actuales y futuros consumidores.

También se utilizara los instrumentos de investigacion: Encuesta y entrevista, ya
gue es necesario determinar ciertos aspectos que los clientes prefieren, y estimar
las posibles tendencias, estos instrumentos de investigacion que se utilizara en el

estudio estaran establecidos de acuerdo a las técnicas de investigacion.
Entrevista

La entrevista es la técnica con la cual el investigador pretende obtener informacién
de una forma oral y personalizada. La informacion versara en torno a
acontecimientos vividos y aspectos subjetos de la persona, tales como creencias,
opiniones o valores en relacion con la situacibn que se esta estudiando. (

Folgueiras Bertomeu , 2004)
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En la entrevista nos ayudara como implementar el plan de marketing digital, y la
incrementacion de clientes, con ayuda de la informacién para la mejora la cual
estard compuesta por 6 preguntas y dirigida para el administrador de la tienda

online Always Ours.

Encuesta

Las encuestas son un método de investigacion y recopilacién de datos utilizadas
para obtener informacion de personas sobre diversos temas. Las encuestas tienen
una variedad de propdsitos y se pueden llevar a cabo de muchas maneras
dependiendo de la metodologia elegida y los objetivos que se deseen alcanzar.
(Arias Odon , 2006, pag. 72)

Asi mismo con la encuesta como la técnica de investigacion, nos ayudara a
obtener informacion que proporcionara un grupo de clientes fijos, se utilizara un
cuestionario de 10 preguntas multiples, realizaremos a 35 de nuestros clientes la
encuesta, la informacién que se recolecte nos permitira establecer el plan de

marketing digital para la tienda online Always Ours.
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— Instituto Superior
c b Universitario
I Bolivariano

de Tecnologia

Encuesta para clientes de la tienda online Always Ours
Saludos:

Soy estudiante del Instituto Superior Universitario Bolivariano De Tecnologia, estoy
realizando una encuesta como requisito para el grado de tecndloga en

administracion de empresas.

Su opinidn es importante ya que de esta manera conocemos sus inquietudes que

tenga sobre la tienda online Always Ours.

Objetivo: obtener la informacion necesaria que va a servir en el implemento de un
plan de marketing digital y el incremento de clientes en la tienda online Always

Ours.
Instrucciones:

» Leer caudalosamente cada una de las preguntas.
» Utilice boligrafo azul o negro.
» Favor de marcar con 4/ las respuestas que crea usted conveniente.

» Cualquier inquietud que tenga puede preguntar al encuestador.
Variable independiente: Estrategias de marketing digital

Cuestionario

Nombre:
Edad:

Fecha:
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1 ¢Las compra que usted realiza en la tienda online Always Ours, son

personales, de regalo, otros?

Opciones Respuesta %

Uso personal

Regalos

Total

2 ¢Cree usted que hace falta mas publicidad y comunicacién de los

productos y promociones de la tienda online Always Ours?

Opciones Respuesta %

De acuerdo

En desacuerdo

Indiferente

Total

3 ¢Cbémo usted considera la calidad de servicio en la tienda online Always
Ours hacia sus clientes con respecto a las preguntas en sus redes
sociales?

Opciones Respuesta %

Buena

Mala

Total
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4 ;Coémo cree usted que la tienda online Always Ours, deberia mejorar sus

promociones con la captaciéon de los clientes?

Opciones

Respuesta

%

Marca

Precios

Calidad

Total

5 ¢considera usted que compra con frecuencia en la tienda online Always

Ours?

Opciones

Respuesta

%

Si

No

Total

6 ¢usted como cliente en que se fija al momento de adquirir un producto en

unatienda online?

Opciones

Respuesta

%

Precios

Promociones

Marca del producto

Total
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7 ¢Qué considera usted que deberia implementar la tienda online Always

Ours?

Opciones Respuesta %

Juguetes

Artesania

Total

8 ¢usted cémo cliente de la tienda online Always Ours, nos recomendaria a

sus amistades?

Opciones Respuesta %

Si

No
Quizas
Total

9 ¢Cémo conocio usted nuestra tienda online Always Ours?

Opciones Respuesta %

Referencia personal

Redes sociales
Total

54



10 ¢Qué calificaciéon no da usted, con nuestra calidad de productos y

atencién al cliente en la tienda online Always Ours?

Opciones

Respuesta

%

Buena

Regular

Pésima

Total

iLa encuesta a finalizado!

Despedida: muchas gracias por su colaboracion.

Roxana Maria Zambrano Medina

0930570544
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Entrevista

Fecha:

Datos generales

Nombre y apellido del entrevistado:

Cargo:

Entrevistador:

Hora de inicio:

Hora de terminacion:

Lugar:

Objetivo: conocer el criterio del gerente en cuanto al incremento de clientes en la

tienda online Always Ours.

Variable dependiente: Incremento de clientes

Formulario

1 ¢Considera usted que el plan estratégico de marketing digital que utilizan

en latienda online Always Ours es el adecuado?

2 Al implementar un plan estratégico de marketing digital, ¢cree que

incrementaria los clientes y se extenderian en el mercado?
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3 ¢Coémo proyecta a la tienda online Always Ours, en 3 ailos?

4 ¢Cudles serialos tipos de venta que considera necesario, incrementar para

la captacién de nuevos clientes en latienda online Always Ours?

5 ¢Cree usted que, con la implementacion de un plan estratégico de

marketing digital, podria considerar a futuro la apertura de unatienda fisica?
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADO

Cuadro Nro. 5 genero de cliente

Opciones Respuesta %

Mujeres 20 57%
Hombres 15 43%
Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Figura Nro. 8 genero de cliente
B mujeres
B hombres

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Segun la encuesta que se realiz6 a los clientes potenciales de la tienda online
Always Ours, podemos observar que el 57% de la totalidad de clientes son
mujeres, y como el 43% restante es hombre, identificando que en la tienda la
mayor realizacion de las compras es por mujeres, lo que podemos mejorar y
equilibrar para llegar a varios clientes también hombres.
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Edad

Cuadro Nro. 6 rango de edad

Opciones Respuesta %

15 afos a 30 afios 29 83%
30 afios en adelante 6 17%

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Figura Nro. 9 rango de edad

M 15 aios a 30 afios

m 30 afios en adelante

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Por medio de la encuesta que se efectud a los clientes viables de la tienda online
Always Ours, se puede identificar que personas de 30 afios en adelante son solo
el 17% de la totalidad, dando como resultado que el 83% que son clientes entre
15 a 30 afios siendo los clientes de mayor porcentaje; dando como opcion la

mejora y apuntar hacia estos clientes para el incremento.
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1 ¢Las compra que usted realiza en la tienda online Always Ours, son
personales, de regalo, otros?

Cuadro Nro. 7 Tipo de compra

Opciones Respuesta %

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Figura Nro. 10 Tipo de compra

M uso personal

M regalos

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Segun la encuesta que se efectud a los clientes potenciales de la tienda online
Always Ours, nos dieron como resultados estadisticos que el 74% de los clientes
realizan la compra para el uso personal, y en menor cantidad con el 26% de
clientes, realizan las compras en la tienda online, para hacer algun tipo de regalo;

la interpretacion que obtenemos es de que les interesa nuestros productos con
mayor cantidad para el uso personal.
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2 ¢Cree usted que hace falta mas publicidad de los productos y
promociones de la tienda online Always Ours?

Cuadro Nro. 8 Publicidad

Opciones Respuesta %

De acuerdo 14 40%
En desacuerdo 9 26%
Indiferente 12 34%
Total 35 100%

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Figura Nro. 11 Publicidad

M de acuerdo
M en desacuerdo

M indiferente

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Segun la encuesta que se realizé a los clientes potenciales de la tienda online
Always Ours, nos proporcionaron como resultados descriptivos que la mayor
cantidad de clientes con el 40% estan de acuerdo que falta publicidad en la tienda
online y con un 26% de los clientes estan en desacuerdo que falta publicidad de

los productos en las diferentes redes sociales, y con un restante de 34% les es
indiferente.
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3 ¢Como usted considera la calidad de servicio en la tienda online Always

Ours hacia sus clientes con respecto a las preguntas en sus redes

sociales?
Cuadro Nro. 9 Servicio
Opciones Respuesta %
Buena 35 100%
0 0%
Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Figura Nro. 12 Servicio
M buena
m mala
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Analisis

Segun la encuesta que se realiz6 a los clientes viables de la tienda online Always
Ours, nos indica que la calidad del servicio que percibe de la tienda online es una
totalidad del 100% buena, tanto con la informacion que se les brinda en las redes
sociales como también al momento de recibir su producto por medio de nuestra
entrega directa.

62



4 ;Coémo cree usted que la tienda online Always Ours, deberia mejorar sus

promociones con la captaciéon de los clientes?

Cuadro Nro. 10 Captacién de clientes

Opciones Respuesta %

Marca 3 9%
Precios 28 80%
Calidad 4 11%
Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Figura Nro. 13 Captacién de clientes
Columnal
11% 9%
B marca
M precios
i calidad

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Analisis

Con los resultados obtenidos de la encuesta que se realiz6 a los clientes de la
tienda online Always Ours, nos sefiala que el 80% de los clientes prefieren las
promocione que sean por la diferencia del precio, y el 11% de los resultados de la

encuesta indica que por la calidad de los productos sean las promociones y con el

restante del 9% que sea por las marcas que se ofrecen.
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5 ¢considera usted que compra con frecuencia en la tienda online Always
Ours?

Cuadro Nro. 11 Frecuencia de compra

Opciones Respuesta %

Si 19 54%
N 16 46%
Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Figura Nro. 14 Frecuencia de compra
mSi
B No

Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Andlisis

Segun la encuesta que se realiz6 a los clientes viables de la tienda online Always
Ours, de los 35 clientes el 54% de los resultados nos indica que sus compras en
la tienda online son con frecuencia y el otro 46% nos sefala que no son frecuentes
las compras en la tienda online. Esto nos muestra que tenemos un porcentaje alto
del total de nuestra clientela que compra con frecuencia.
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6 ¢usted como cliente en que se fija al momento de adquirir un producto en

unatienda online?

Cuadro Nro. 12 Eleccién de unatienda online

Opciones Respuesta %

Precios 22 63%
Promociones 8 23%
Marca del producto 5 14%
Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Figura Nro. 15 Eleccion de una tienda online

B precios

B promociones

m marca del producto

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Nos indica los resultados de la encuesta que se realizé a los clientes viables de la
tienda online Always Ours que el 63% de ellos se fijan en los precios de cada uno
de los productos, y al 23% solo se fijan en las promociones que se realizan a
diferencia del 14% restante se limitan en la marca de los productos que van a

adquirir. Cada uno de nuestros clientes tienen una perspectiva diferente al
momento de adquirir productos en la tienda online.
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7 ¢Qué considera usted que deberia implementar la tienda online Always

Ours?

Andlisis

Cuadro Nro. 13 Implemento de producto
Opciones Respuesta %
Juguetes 20 57%

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Figura Nro. 16 Implemento de producto

M juguetes

M artesania

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Los resultados de la encuesta que se realizé a los clientes de la tienda online

Always Ours nos revela que un 57% siendo el porcentaje mas alto indican que

prefieren que incrementen lo que son juguetes y el 43% de ellos como preferencia

las artesanias para incrementar en la venta y asi poder captar nuevos clientes que

buscan estos tipos de productos en las tiendas online.
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8 ¢usted como cliente de la tienda online Always Ours, nos recomendaria a
sus amistades?

Cuadro Nro. 14 Recomendacién como cliente

Opciones Respuesta %

31 89%

0%

Quizas 4 11%
Total 35 100%

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Figura Nro. 17 Recomendacién como cliente

M si
®no

W quizas

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Segun los resultados que obtuvimos de la encuesta realizada para los clientes de
la tienda online Always Ours, nos indica que el 89% de nuestros clientes
potenciales, si nos recomendarian con amistades o familiares, pero tenemos un
restante del 11% de los clientes que quizas podrian recomendarnos, nos indica
que tienen la duda de hacerlo.
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9 ¢Coémo conocio usted nuestra tienda online Always Ours?

Cuadro Nro. 15 Implemento de producto

Opciones Respuesta %

Referencia personal 3 9%
Redes sociales 32 91%

Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Figura Nro. 18 Implemento de producto

M referencia personal

M redes sociales

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Como resultado de las encuestas realizadas a nuestros clientes, de la tienda online
Always Ours nos informa que el 91% de ellos conoci6 de la tienda online por medio
de nuestras diferentes redes sociales, también tenemos el resultado de que el 9%

de ellos fue por medio de referencias personales conocida como un medio directo,
ya sea por familiares y conocidos.
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10 ¢Qué calificaciéon no da usted, con nuestra calidad de productos y

atencién al cliente en la tienda online Always Ours?

Cuadro Nro. 16 Calificacion de la tienda online Always Ours

Opciones Respuesta %

Buena 28 80%
Regular 7 20%
Pésima 0 0%
Total 35 100%
Elaborado por: Zambrano R. (2021).
Figura Nro. 19 Calificacién de la tienda online Always Ours
H buena
W regular
M pésima

Elaborado por: Zambrano R. (2021).

Andlisis

Como para finalizar segun los resultados que obtuvimos de la encuesta realizada
para los clientes de la tienda online Always Ours nos calificaron segin nuestra
calidad de productos y atencion al cliente que le brinda la tienda online, el 80% de

los clientes nos da la evaluacion buena, y el 20% de ellos nos da una calificacién

regular y ninguno de nuestros clientes nos dio calificacion pésima.
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Entrevista
Fecha: 06/Julio/2021
Datos generales

Nombre y apellido del entrevistado: Roxana Zambrano Medina

Cargo: Administradora

Entrevistador: Arelis Zambrano

Hora de inicio: 15:25
Hora de terminacién: 16:05

Lugar: Guayaquil

Objetivo: conocer el criterio del gerente en cuanto al incremento de clientes en la

tienda online Always Ours.

Variable dependiente: Incremento de clientes

Formulario

1 ;Considera usted que el plan estratégico de marketing digital que utilizan

en latienda online Always Ours es el adecuado?

Bueno, en la actualidad considero que la forma de manejar el marketing en la

tienda online, estd totalmente desactualizado, no se lleva un orden en las

promociones y publicaciones gue se realizan, no se efectlan constantemente la

actualizacion de los productos en las redes sociales.
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2 considera usted que, al implementar un plan estratégico de marketing

digital, ¢incrementaria los clientes y se extenderian en el mercado?

Si, considerando gue la tienda online esta desactualizada con el tema del

marketing digital ayudaria a que mas personas conozcan de los productos gue la

tienda online ofrece y asimismo daria la oportunidad de extendernos en el mercado

y ser una de las tiendas reconocidas a nivel nacional.

3 ¢,COmo proyecta a la tienda online Always Ours, en 3 afios?

Bueno como se menciond anteriormente, desde mi punto de vista proyecto a la

tienda online como una de las tiendas reconocidas en el mercado y a su vez siendo

una de las que se adapta y se actualiza constantemente con la tecnologia mundial,

con una captacion de clientes de 1000 en adelante.

4 ¢ Cuales serialos tipos de venta que considera necesario, incrementar para

la captacion de nuevos clientes en la tienda online Always Ours?

Creeria que ayudaria la venta interna, ya gue esta es muy parecida a la que

realizamos por medios online, pero la diferencia es que esta venta, los vendedores

abordan a los clientes sabiendo cuéales son sus preferencias y ofreciendo lo mejor

que tiene, estando atento a las necesidades de ellos.

5 ¢Cree usted que, con la implementacion de un plan estratégico de

marketing digital, podria considerar a futuro la apertura de unatienda fisica?

Si, implementando un plan estratégico de marketing digital y siguiendo con cautela

para el cumplimiento, se podria hacer la apertura de una tienda fisica donde cada

uno de los clientes tengan la opcidn de acercarse y conocer mas los productos con
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la facilidad es eleqgir en una compra inmediata, sin quitar las entregas a domicilio o

servicio de envid a nivel nacional teniendo las dos opciones.

Andlisis de la Entrevista

Como resultado de la entrevista que se realiz6 a la administradora de la tienda
online Always Ours, considero que no se cuenta con un buena implementacion de
un plan estratégico de marketing digital, lo que hace que no tenga una buena
captacion de clientes tanto local como a nivel nacional, pero con la implementacion
del plan estratégico de marketing digital, se podra alcanzar a nuevos clientes y no
solo local sino a nivel nacional ya que las redes sociales son una tendencia que
avanza con velocidad acelerada, lo cual ayudara que la tienda online interactie
con mayor movimiento y asi alcanzar mercados en las diferentes parte del
Ecuador; asi como también una mejor produccion de los productos y de las
promociones que se realizan, teniendo en cuenta que esto mejorara a la tienda
online, con la implementacion y su eficaz ejecucién del plan estratégico de
marketing digital se podra cumplir con cada uno de los objetivos y poder a futuro

implementar lo que es la tienda fisica.
¢,Como desarrollar un plan de Marketing Digital?

A la hora de desarrollar un plan de Marketing Online, hay que tener en cuenta una

serie de puntos clave.
La primera toma de contacto con el cliente

Antes de empezar un plan de Marketing Digital, es de vital importancia entablar
una primera toma de contacto con el cliente para detallar y concretar cuales son
los objetivos. En este primer contacto, debemos intentar sacar la maxima
informacion posible para que esta nos ayude a conocer las motivaciones de los
usuarios y de esa forma podamos disefiar acciones mucho mas enfocadas y

personalizadas.
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1. Andlisis de la situacion

Antes de nada, debemos tener muy claro qué es la marca, qué hace, por qué
motivo lo hace, su justificacién y su razén de ser, su USP (Unica proposicién de

venta).

El primer concepto a incluir en un plan de Marketing Online tiene que ser el estudio
de la situacion actual o analisis del entorno. Por eso estudiaremos el entorno
realizando un analisis, tanto interno como externo, sobre el sector en el que
operamos Yy en el que se enmarca el producto o servicio en cuestidon, siempre
dejando claro factores demogréficos, econdémicos, tecnolégicos, politicos o
socioculturales, los cuales son de vital importancia. Del mismo modo,
analizaremos a la competencia directa para asi poder mejorar y aprovechar toda

oportunidad que se presente.
Para la parte de analisis externo se debe hacer:

Andlisis PESTEL

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Para el apartado de analisis interno has de hacer:
Andlisis VRIO

Andlisis DAFO

Andlisis CAME

Presencia online

vV V.V V V VYV V

Paralelamente, y muy importante, antes de realizar un plan de marketing
online hay que conocer cual es su presencia online, saber en qué plataformas
online se tiene 0 no presencia, y saber qué histérico tiene dicha presencia online

de la marca.

En este punto hay que prestarle especial atencion a la investigacion para tener
presente las herramientas que se han utilizado para mantener su presencia online,

asi como qué estrategia y tacticas han seguido en el pasado. Esta informacién es
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fundamental para poder seguir una linea de comunicacion que no se salga de la

establecida hasta ahora.

Para finalizar el andlisis de situacion, deberemos hacer un gran esfuerzo por
conocer al detalle cuales son los objetivos que se quieren perseguir mediante el

plan de marketing digital y de qué presupuesto disponemos para su ejecucion.
Investigacion Online

Una vez conocemos lo que quiere el cliente, la informacion de la marca y tenemos
claro cdmo es nuestro publico objetivo, toca empezar a realizar la investigacion al
detalle de la presencia online, tanto de la marca como de la competencia. Para
ello, es muy recomendable el uso de herramientas tanto gratuitas como de pago

para detectar el estado de la marca y el de las empresas competidoras.

Herramientas como SEMrush, Sistrix, Moz, aHrefs o las propias redes
sociales pueden ayudar mucho a identificar el estado de la presencia online,
ofreciendo datos que facilitan mucho la investigacion, ya que nos ahorran hacer

muchas cosas manualmente.

Datos analiticos como visitas diarias y mensuales, trafico directo, organico y de
pago, tasa de rebote, paginas indexadas, numero de backlinks, nimero de fans y
followers, nivel de engagement, etc. son algunas de las métricas que tenemos que
tener en cuenta a la hora de analizar la marca y fundamentalmente a la

competencia.
2. Definicién de los objetivos

Una vez tengamos toda la investigacion realizada y se conoce la situacion de la
gue partimos, llega el momento de empezar a disefiar el plan de marketing digital.
Para ello, tenemos que tener muy claro cuales son los objetivos de negocio y los
objetivos de marketing, siendo estos ultimos los que han de actuar como raiz de

los objetivos de negocio.
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a) Objetivos de negocio

Los objetivos de negocio son puramente econdémicos, medibles a corto plazo.
Aquellos que, como su nombre indica, son sinébnimo de viabilidad del negocio
dependiendo de si se cumplen o no. Un ejemplo claro de objetivo de negocio es
incrementar la facturacion respecto al afio anterior, o mejorar la cuota de mercado,

gue supone crecer en diferencia de la competencia.
b) Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing son aquellos que hacen que se cumplan los objetivos
de negocio. Estos objetivos pueden consistir por ejemplo en aumentar el trafico a
la web mediante SEO o SEM, o conseguir captar leads (emails o numeros de

contacto) entre otros.

Un detalle fundamental a la hora de establecer los objetivos es seguir las normas
basicas para la consecucion de objetivos, los criterios SMART (Especificos,

Medibles, Alcanzables, Realistas y Temporalmente acotados).

(S) Especificos: hay que buscar la concrecion, con el fin de identificar lo que

realmente se quiere lograr.

(M) Medibles: es fundamental que los objetivos se puedan cuantificar o cualificar

de alguna manera, para asi comparar el resultado.

(A) Alcanzables: teniendo en cuenta la labor de todos los componentes implicados
en el proyecto, hay que evaluar si los objetivos son viables y existe la posibilidad

de alcanzarlos.

(R) Realistas: a la hora de plantear los objetivos hay mantener los pies en el suelo
y no especular mucho con los objetivos, de lo contrario después no se podran

evaluar los resultados.

(T) Temporalmente acotados: se deben marcar muy bien los tiempos de ejecucion

para poder tener un control de inicio y finalizacién del proyecto.
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Para el control y el seguimiento de los objetivos, es recomendable disefiar un
Dashboard, que facilitara realizar un control diario, semanal, mensual o anual, con

el fin de poder mantener un seguimiento y comprobar los avances.
3. Definir la estrategia y las tacticas

Una vez tenemos los objetivos marcados, es el momento de definir qué estrategias

y tacticas plantear para la consecucion de los mismos.

La estrategia la forman un conjunto de acciones aplicadas cuyo fin es desarrollar
los objetivos marcados. Un ejemplo de estrategia es por ejemplo desarrollar una

campafa de Inbound Marketing o de linkbuilding.

Las tacticas, son posiblemente las que mas trabajo conlleva, tiene que ver con la
forma y el método de realizar las tareas. Son tareas o funciones mas concretas,

por ejemplo, realizar un post publicar 2 publicaciones diarias en el Blog.
Un ejemplo mas claro de estrategia y tacticas es el siguiente:

» Estrategia: Dar a conocer una marca.
» Tacticas: Crear anuncios en los principales medios informativos online,
realizar un evento, crear una campafia en Google Adwords.

» Propuesta final al cliente del Plan de Marketing Digital

Una vez tenemos el Plan de Marketing Digital, se pasa a realizar la propuesta final
qgue se le entregara al cliente para su posterior o no aprobacion. Para ello es
importante tener mucha creatividad para que toda la informacién recabada la
podamos mostrar de la mejor manera, y asi el cliente quede convencido de lo que

se le esta proponiendo.
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4. Presupuesto

La elaboracion y presentacion del presupuesto es una de las acciones mas
determinantes a la hora de hacer el plan de marketing digital, ya que de él depende
gran proporcion del proyecto que se presenta. En el presupuesto es fundamental
gue se expliquen todos los detalles, desglosados y justificando cada accion que se
llevara a cabo. El cliente necesita saber a qué se atribuye su presupuesto en todo
momento, y por ello, no olvides listar todas las estrategias y tacticas.
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Matriz 5W2H
Objetivos

Elaborar un
1 Presupuesto

anual

Aplicar
2 | estrategias de

marketing

Lanzamiento

3 de nuevos
productos
Disefiar
4 P .
pagina web

Actividades

Analizar las
actividades para la
realizacion de las
estrategias de
marketing digital.

Promociones en
redes sociales,
descuento en
temporadas
especiales.

Realizar eventos
online, con
promociones y
sorteos.

Realizar la pagina

web con opciones
que faciliten la
adquisicion de un

producto.

Lugar

Tienda
online
Always

Ours

Tienda
online
Always
Ours

Tienda
online
Always

Ours

Tienda
online
Always

Ours

Responsable

Vendedores

Administrador

vendedores

Administrador/N

Disefiador grafico

Tiempo

Ao 2022

Afno 2022

Afo 2022

Afo 2022

Recursos

Humano/

financiero/

Humano/

tecnologia

Tecnologia/

humano

Tecnologia/

humano

Econdmico

$180

$150

$65

$300



Conclusiones

» Se fundamento, que la tienda online Always Ours, no tenia un plan de
estrategia de marketing digital, de esta manera, no se podia cumplir con el
objetivo general, se fundamentaron las bases tedricas acerca del marketing

digital, la cual permitio realizar la respectiva investigacion.

> Se diagnéstico, estrategias de marketing digital en la tienda “Always Ours”
en la ciudad de Guayaquil; con los resultados por medio de la aplicacion
de la encuesta, que el mayor porcentaje sefiala la falta de publicidad en

los productos y promociones.

» Se elabor6 una matriz 5W2H, con estrategias de marketing digital en la
tienda “Always Ours” en la ciudad de Guayaquil, lo cual ayudara al

incremento de clientes.
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Recomendaciones

A continuacion, se puntualiza las siguientes recomendaciones

>

Se recomienda disefiar un plan estratégico de marketing digital para

alcanzar los objetivos del mercado.

Se recomienda realizar un analisis constante de la competencia, indagando

asi, en sus estrategias y tacticas para el incremento de clientes.

Contratar un disefiador grafico para la realizacion de pagina web y la mejora
de las diferentes redes sociales.

Ser creativos, innovadores, organizados y versatil en el momento de
presentar un producto, de esta manera cumplir con las expectativas de los

clientes.
Salir de la zona de confort, modificando de esta manera, la forma de vender

los productos, haciendo que el cliente se fidelice y atrayendo asi a mas

personas.
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Fotol: Logo de la tienda online Always Ours.
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Foto 2: Instagram de la tienda online Always Ours.
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Foto 3: P4gina Web de Facebook de la tienda online Always Ours.

Vision
Ser una tienda online reconocida en Ia venta de
productos de belleza y uso personal tanto para
dama como caballeros, para todo tipo de edades
lograr también extendernos y crear nuestras
cadenas de almacenes, proporcionando cada dia

mas un servicio de excelencia a nuestros clientes y

que al mismo tiempo nos permitan competir en el

mercado nacional con los mejores precios.
Always.Qurs

Foto 4: Vision de la tienda online Always Ours.



Mision
Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad, a
precios comodos que cumplan con sus necesidades y

exigencias, abarcando sus gustos y necesidades
adaptando a las actualizaciones mundiales.

Always.Qurs

Foto 5: Mision de la tienda online Always Ours.

Objetivo

Ofrecer productos de calidad que satisfaga las necesidades y
gustos del mercado potencial, productos actuales que cumplan con

los requerimientos de estilo en el segmento del mercado.

Always.Qurs

Foto 6: Objetivo de la tienda online Always Ours.

o Administrador

= Vendedor 1 = Vendedor 2 - Repartidor

Foto 7: Organigrama de la tienda online Always Ours.




