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A. TITULO

IMPLEMENTACION DE LAS REDES SOCIALES COMO MEDIO DE
COMERCIALIZACION Y PUBLICIDAD DE LOS ACCESORIOS
TECNOLOGICOS QUE OFERTA EL NEGOCIO SOFTCELL & PC EN LA
CIUDAD DE ARCHIDONA.



RESUMEN

El presente trabajo aborda la implementacién de redes sociales como herramienta
de comercializacién y publicidad en el negocio Softcell & PC, ubicado en la ciudad
de Archidona. El problema identificado radica en la falta de una presencia digital
s6lida que limite el alcance y crecimiento del negocio. Se realizaron tres objetivos
principales: analizar la situacion actual del negocio, determinar las redes sociales
mas adecuadas para la promocioén de sus productos y elaborar un manual de cuenta

digital para una gestion eficiente de estas plataformas.

A través de la aplicacién de encuestas y entrevistas, se identificé que Facebook,
Instagram y TikTok son las redes sociales mas utilizadas por el piiblico objetivo,
compuesto principalmente por jévenes y adultos jovenes (15-35 afios). El 78% de
los encuestados indicé una alta probabilidad de compra tras ver promociones en
redes sociales. La investigacién concluye que la implementacion de perfiles
oficiales y una estrategia de contenido constante y atractiva puede incrementar
significativamente la visibilidad y ventas del negocio. Ademas, el manual elaborado
ofrece lineamientos claros para gestionar estas plataformas, optimizando su

impacto en el mercado local.

Palabras clave: Redes sociales, comercializacién digital, publicidad, tecnologia,

estrategia digital. Softcell & PC.
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ABSTRACT

This study focuses on the implementation of social media as a tool for marketing
and advertising in Softcel] & PC, a business located in the city of Archidona. The
identified issue lies in the lack of a solid digital presence, limiting the business's
reach and growth. The main objectives were to analyze the current state of the
business, identify the most suitable social media platforms for promoting its
products, and develop a digital account manual for effective platform management.
Through surveys and interviews, it was determined that Facebook, Instagram, and
TikTok are the most widely used platforms by the target audience, primarily young
and young adult users aged 15-35. Additionally, 78% of respondents indicated a
high likelihood of purchasing products after seeing promotions on social media.
The study concludes that implementing official profiles and a consistent, engaging
content strategy could significantly boost the business's visibility and sales.
Furthermore, the developed manual provides clear guidelines for managing these

platforms, maximizing their impact on the local market.

Keywords: Social media, digital marketing, advertising, technology, digital

strategy, Softcell & PC.
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

La presencia de las redes sociales ha transformado la manera en que las
empresas interactian con sus clientes, especialmente en el sector del comercio y la
tecnologia. En este contexto, el tema de investigaciébn se enfoca en la
implementacién de las redes sociales como medio de promocién y publicidad para
los accesorios tecnolégicos que ofrece Softcell & PC en la ciudad de Archidona. La
fundamentacion de este tema no solo tiene como prop6sito proporcionar una vision
general del estudio, sino también contextualizar la necesidad de integrar estas
plataformas digitales en el marketing de la empresa, abordando tanto el panorama
global como local, y justificando la importancia de este estudio en términos sociales

e institucionales.
2.1 Necesidad

A nivel global, las redes sociales han revolucionado el marketing y la
publicidad, convirtiéndose en herramientas clave para la promocién y
comercializacién de productos. Segin el informe de We Are Social y Hootsuite,
existen actualmente mds de 4.9 mil millones de usuarios de redes sociales en el
mundo, lo cual ha incentivado a las empresas a utilizar estos canales para conectar
con audiencias de manera segmentada y rentable. Las plataformas como Facebook,
Instagram y TikTok dominan este espacio debido a su capacidad de segmentacion
de mercado, la cual permite a las empresas dirigir sus campanas publicitarias a
publicos especificos, incrementando asi la efectividad y retorno de inversién
(Chaffey y Ellis-Chadwick, 2019). Esta tendencia ha impulsado la adopcion de
estrategias basadas en contenido visual y video, lo cual incrementa las tasas de
interaccién y facilita la conversién de usuarios en compradores potenciales

(HubSpot, 2024).

En Ecuador, el uso de redes sociales para fines comerciales ha mostrado un
crecimiento constante, especialmente después de la pandemia. Segiin datos de
Digital 2024, aproximadamente el 60% de los ecuatorianos utilizan redes sociales,
siendo Facebook, Instagram y WhatsApp las plataformas preferidas. Sin embargo,

un estudio de la Cdmara de Comercio de Quito (2023) senala que un gran niimero
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de pequenas y medianas empresas (PYMES) en el pais ain no utilizan de manera
eficiente estas plataformas para la comercializacién de productos, debido a la falta
de capacitacion en marketing digital y la percepciéon de que estas herramientas
requieren una alta inversion (Sdnchez, 2022). No obstante, el crecimiento de las
PYMES en redes sociales ha sido notable, ya que el mercado ecuatoriano ha
comenzado a ver en las redes sociales un medio esencial para posicionar marcas y
aumentar ventas, especialmente en sectores como la tecnologia y el comercio

minorista (Cyberclick, 2019).

En el caso de los accesorios tecnoldgicos, un sector en crecimiento y
altamente competitivo, las empresas deben adaptarse a las nuevas formas de
promocién digital para no quedar atrds. La necesidad de aprovechar las redes
sociales como una herramienta de marketing eficaz es clara. pues estas plataformas
ofrecen un espacio tnico para interactuar directamente con los consumidores y
potenciar la visibilidad de los productos, lo que resulta especialmente relevante en

el comercio de accesorios tecnolégicos.

2.2 Actualidad

En la localidad de Archidona, ubicada en la provincia de Napo, el uso de
redes sociales para actividades comerciales es atin limitado. La mayoria de los
negocios dependen de métodos tradicionales de promocion, como el boca a boca y
la publicidad en medios locales fisicos. Sin embargo, la creciente penetracién de
dispositivos mdviles en la regién indica una oportunidad para la promocién digital

de productos tecnoldgicos (Boada, 2019).

En este contexto, la empresa Softcell & PC, dedicada a la venta de
accesorios tecnolégicos, podria beneficiarse al implementar una estrategia de redes
sociales que le permita conectar con el publico local y aumentar su visibilidad. Dado
que muchas empresas de Archidona atin no han incursionado de manera sistematica
en el marketing digital, una estrategia bien disenada para Facebook, Instagram y
WhatsApp podria darle a Softcell & PC una ventaja competitiva en el mercado local
(HubSpot, 2024).
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En este sentido, Sdnchez (2022) revela que el 60% de las pequenas empresas
en Ecuador no implementan estrategias efectivas de marketing digital, lo que
incluye el uso limitado de redes sociales, un medio que podria aumentar
significativamente su alcance. En Archidona, el panorama es similar, muchas
empresas contindan basando sus ventas principalmente en el boca a boca y en la
publicidad local fisica, lo que limita su crecimiento y capacidad de competir con
marcas mds grandes o internacionales que ya emplean estrategias digitales

avanzadas.

La realidad de la ciudad de Archidona pone de manifiesto la necesidad
urgente de que empresas como Softcell & PC, integren una estrategia solida de
redes sociales en su plan de marketing. La implementacién de estas herramientas
digitales no solo permitiria aumentar la visibilidad de la empresa, sino también
mejorar la interaccién con sus clientes actuales y potenciales, lo que contribuiria a

un incremento significativo de sus ventas.

2.3 Importancia

El presente trabajo tiene como objetivo principal la creacién de redes como
medio de comercializacién y publicidad para incrementar las ventas del negocio
“Softcell y PC” en la ciudad de Archidona, con el propésito de posicionarlo en el
mercado local y fortalecer su reconocimiento como marca, destacando la calidad y
excelencia en sus servicios.

La publicidad es parte integral del sistema econémico y esta relacionada en
forma directa con la fabricacién, distribucién, comercializacién y venta de
productos y servicios. La publicidad es tan antigua como la misma civilizacién y el
comercio, siempre ha sido necesaria para reunir compradores y vendedores. Los
negocios necesitan de la publicidad y la publicidad es un negocio vital en si mismo
(Russell y Lane, 2024).
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2.3.1 Justificacion Social

Desde una perspectiva social, la importancia de este estudio radica en la
capacidad de las redes sociales para democratizar el acceso a la informacién y a
productos de calidad. En Archidona, una ciudad de tamano mediano, el comercio
electrénico a través de plataformas digitales puede representar una oportunidad para
muchas personas que buscan productos tecnoldgicos accesibles y de buena calidad,
pero que a menudo no encuentran opciones locales o no conocen los puntos de venta
de estos productos. La utilizacién de las redes sociales como herramienta de
promocion ofrece a los habitantes de Archidona una via directa para conocer las

ofertas de productos tecnolégicos de empresas locales como Softcell & PC.

Ademds, en términos sociales, esta estrategia podria contribuir al
empoderamiento de la comunidad local, al ofrecerles acceso a productos de calidad
a precios competitivos, lo que fortaleceria el comercio local y la economia regional.
La implementacion de redes sociales también permite a los consumidores participar

activamente en la promocién y fomentando la lealtad a la marca.

2.3.2 Justificacion Institucional

Desde la perspectiva institucional, Softcell & PC se encuentra ante una gran
oportunidad para modernizar sus procesos de promociéon y aumentar Ssu
competitividad en el mercado. La incorporacion de las redes sociales como medio
de promocién no solo mejoraria el alcance de la empresa, sino que también
posicionaria a la marca como una entidad dindmica y moderna, alineada con las
tendencias digitales actuales. Esto no solo mejoraria las ventas, sino que también

consolidaria su presencia en el mercado local.

La empresa al contar con una estrategia de marketing digital sélida, podria
obtener un mejor retorno de inversion (ROI) al dirigir sus esfuerzos publicitarios de
manera mas eficiente y segmentada, optimizando recursos y maximizando el
impacto de cada campana. Ademds, la presencia activa en redes sociales permitird
a Softcell & PC mantenerse conectada con sus clientes, recibir retroalimentacién en

tiempo real y adaptarse rapidamente a sus necesidades y demandas.
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24  Presentacion del problema de investigacion a responder

El problema central de esta investigacién se plantea en torno a cémo la
implementacion de las redes sociales como medio de promocién y publicidad puede
contribuir al crecimiento y fortalecimiento de Softcell & PC, especificamente en la
ciudad de Archidona, actualmente, la empresa enfrenta el reto de ampliar su
visibilidad y atraer a mds clientes a través de canales digitales, ya que su estrategia

de marketing aiin no ha logrado maximizar el potencial de las redes sociales.

El propésito de este estudio es responder a la siguiente pregunta de
investigacion: ;De qué manera la implementacion de una estrategia de marketing
digital, especificamente en las redes sociales, puede mejorar la promocion y las

ventas de los accesorios tecnologicos de Softcell & PC en la ciudad de Archidona?

Para abordar este problema, se analizaran diversos aspectos clave, como el
comportamiento del consumidor en redes sociales, las mejores pricticas de
marketing digital para el sector tecnoldgico y el impacto de las redes sociales en la
percepcion de marca y en la decisién de compra de los consumidores. Ademas, se
evaluard el contexto local, el uso actual de redes sociales por parte de las pequeias
empresas en Archidona, y las oportunidades que estas plataformas ofrecen para

alcanzar una mayor audiencia.

Este estudio se centrard en la implementacion de las redes sociales como
medio de comercializacion y publicidad para los accesorios tecnolégicos de Softcell
& PC en la ciudad de Archidona. Se analizardn las principales plataformas sociales
(como Facebook, Instagram, Tiktok y WhatsApp), y cémo estas pueden ser
utilizadas para alcanzar al piiblico objetivo, aumentar el reconocimiento de marca,
y fomentar las ventas. Se evaluard la efectividad de las campanas de publicidad
digital, el contenido visual y textual de las publicaciones, y la interaccion con los
usuarios. Ademds, se examinard el impacto de estas estrategias en el
comportamiento de compra de los clientes, con el objetivo de generar

recomendaciones para una planificacién de marketing digital mds efectiva.
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Campo: Administracion
Area: Marketing
Aspecto: Negocio
Sector: Comercializacion
2.5  Delimitacion
2.5.1 Delimitaciéon Espacial

Provincia: Napo

Cantoén: Archidona

Ciudad: Archidona

Parroquia: Archidona

Barrio / Comunidad: Barrio Central

Asociacion, empresa, emprendimiento: Softcell & Pc
2.5.2 Delimitacion Temporal
Ciclo académico: 2024
2.6  Beneficiarios
2.6.1 Directos
Propietario
2.6.2 Indirectos
Clientes y Proveedor
2.7 Arbol de Problema

El arbol de problemas es una herramienta metodologica que permite
identificar, analizar y visualizar un problema central, sus causas y consecuencias en
forma estructurada. Esta representacion grdfica facilita entender las relaciones
causales entre los distintos elementos que componen una problemadtica, sirviendo
como base para formular posibles soluciones y estrategias de intervencion (Rincén
etal., 2018).
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Figura 1

Arbol de problemas

EFECTOS

Disminucion de las ventas

Limitado crecimiento del negocio.

Poca fidelizacion de clientes.

PROBLEMA

CAUSAS

Baja comercializacion y publicidad de los
accesorios tecnolégicos de Softcell & PC
de la Ciudad de Archidona.

Uso limitado de redes sociales como
herramienta comercial.

Baja visibilidad del negocio en el
mercado local.

Desconocimiento del piblico.

Elaborado por: Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango



C. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

3.2

Implementar una estrategia de redes sociales para la comercializacion y
publicidad de los accesorios tecnolégicos que ofrece “Softeell & pc” en la

ciudad de Archidona.

Objetivos Especificos

Realizar un andlisis de la situacién actual del negocio “Soficell & pc” de la
ciudad de Archidona.

Determinar las redes sociales mds idéneas para la comercializacién y
publicidad de los accesorios tecnoldgicos del negocio “Soficell & pc” de la
ciudad de Archidona.

Elaborar un manual de cuenta digital de las redes sociales como medio de
comercializacién y publicidad para el negocio “Soficell & pc” de la ciudad

de Archidona.
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D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

El Trabajo de Integracién Curricular (TIC) constituye un eje fundamental

para consolidar las competencias adquiridas a lo largo de la carrera de

Administracion. Para su desarrollo, se ha considerado una metodologia basada en

la integracion de conocimientos de las asignaturas clave contempladas en la malla

curricular. Estas asignaturas cumplen una funcién estratégica al aportar tanto

herramientas conceptuales como prdcticas aplicables a la solucién de problemas

reales en contextos administrativos.

Tabla 1

Matriz de la Asignaturas Integradoras

Asignatura

Aplicaciéon

Directa

Aplicacion
Indirecta

Resultados de
Aprendizaje

Herramientas de

colaboraci6n digital

Maneja  adecuadamente el
procesador de texto, hoja
electrénica y elaboracién de
presentaciones mediante

diapositivas.

Comercio

electrénico

Define y propone seguridad y
ética en los negocios por
medios  virtuales  siempre
amparado en el uso de las
normas de comercio
electrénico existentes en el

mercado.

Planificacion

estratégica

Analiza la importancia,
caracteristicas y componentes
de la Planificacién, su
trayectoria y desarrollo
alcanzado, diagnostica la
situacion  actual de las
organizaciones en sus procesos

de Planificacion Estratégica
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direccionamiento alcanzado y
requerimiento para su

crecimiento.

Formula la solucién de

problemas de indole
Metodologia de la L )
_ o X administrativo aplicando
investigacion ) _
metodologias y técnicas de
investigacion.
Describe los datos estadisticos
i con el fin de presentar la
Métodos o )
_ X informacion en forma de
estadisticos

resumen por medio de tablas y

graficos.

Elaborado por: Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango




E. FUNDAMENTACION TEORICA

El Desarrollo de la fundamentacién Tedrica se desarrolla de acuerdo a la
jerarquizacién de variables que se presenta en la Figura 2
Figura 2

Jerarquizacion de Variables

Mummal de
cuenia drgital

Variable Independiente

Elaberado por: Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango

5.1 Redes sociales

Las redes sociales son plataformas digitales que permiten a los usuarios
crear perfiles, interactuar con otros usuarios y compartir contenido. Funcionan
como espacios virtuales para la comunicacion, el intercambio de informacién, la
creacion de comunidades y el establecimiento de relaciones personales o

profesionales (Moreno y Soria, 2022).

En concordancia con Moreno y Soria, las redes sociales son plataformas
digitales interactivas que permiten la creacion, intercambio y difusién de contenido
generado por los usuarios. Estas plataformas han transformado la comunicacién
tradicional y se han convertido en un canal clave para interactuar tanto a nivel
personal como profesional. Ademds de permitir la conexién entre individuos, las
redes sociales se utilizan en estrategias de marketing digital, para la publicidad, la

construccién de marcas y la participacién en comunidades virtuales.
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Las redes sociales incluyen plataformas como Facebook, Twitter,
Instagram, LinkedlIn, TikTok, entre otras, y se caracterizan por su capacidad de
generar interacciones rapidas y globales. Las empresas también utilizan estas
plataformas para construir relaciones con los clientes, hacer investigaciones de
mercado y realizar publicidad segmentada. En términos de influencia social, las
redes sociales tienen un impacto significativo en las opiniones, comportamientos

de consumo y la cultura en general (Carrera, 2024).

5.1.1 Situacion actual

Hoy en dia, las redes sociales son herramientas clave para la comunicacion,
el marketing digital, la politica y las relaciones personales, y contintan
evolucionando rdpidamente con el aumento de las plataformas emergentes. Son un
complemento al marketing tradicional y permiten segmentar piiblicos especificos

(Moreno y Soria, 2022).

La situacion actual de las redes sociales refleja una transformacion
constante, impulsada por el rapido avance tecnolégico y la evolucion de los hébitos
de consumo. En la actualidad, las redes sociales son un medio central para la
informacion, el entretenimiento, la publicidad y la interaccion social. Plataformas
como Instagram, TikTok y YouTube se han consolidado no solo como redes de
socializacion, sino también como herramientas clave para el marketing digital y la

creacion de contenido de marca (Sanguil, 2023).

Las redes sociales continian evolucionando con la incorporacién de nuevas
tecnologias, como la inteligencia artificial, la realidad aumentada y los algoritmos
mas sofisticados. Ademas, las redes sociales enfrentan retos relacionados con la
privacidad de los usuarios, la regulacion gubernamental y el manejo de
desinformacion. A pesar de estos desafios, siguen siendo una herramienta vital para

empresas y usuarios.
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5.1.2 Identificacion de redes sociales

La identificacién de redes sociales es un proceso clave en cualquier
estrategia de marketing digital o en la gestion de la presencia en linea de una marca.
Este proceso implica reconocer las plataformas sociales que mejor se alinean con
los objetivos de comunicaciéon de una empresa, la naturaleza de su audiencia
objetivo y el tipo de contenido que desea compartir (Moreno y Soria, 2022). Cada
red social tiene caracteristicas particulares que atraen a diferentes segmentos de
usuarios. A continuacion, se describen las principales redes sociales y su relevancia

en el dmbito empresarial:
a) Facebook

Facebook es una red social creada en 2004 que permite a los usuarios
conectarse con amigos, familiares y empresas. Es la plataforma mas grande del

mundo, con méas de 2.900 millones de usuarios activos mensuales.
Uso Empresarial:

e Creaci6n de paginas de negocios para interactuar con clientes.

e Publicidad segmentada a través de Facebook Ads, que permite llegar a
publicos especificos mediante el andlisis de datos demogrificos, intereses y
comportamientos.

e Herramientas como Facebook Marketplace para ventas directas
Ventajas:

e Gran alcance global.

¢ Opciones avanzadas de segmentacion publicitaria.

b) Instagram

Lanzada en 2010, Instagram es una plataforma visual centrada en la
publicacion de fotos y videos. Es especialmente popular entre los jévenes y ha

crecido hasta superar los 1.200 millones de usuarios activos mensuales.
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Uso Empresarial:

e Promocién de productos mediante imdgenes atractivas y videos cortos en
formatos como Reels y Stories.

e (Colaboracién con influencers para aumentar la visibilidad y el alcance de
las marcas.

e Uso de herramientas como Instagram Shopping, que permite etiquetar

productos en publicaciones y facilitar compras dentro de la plataforma.
Ventajas:

¢ Alto engagement, especialmente en el sector de la moda, belleza y estilo de
vida.
¢ Enfoque en contenido visual atractivo y creativo.

¢) WhatsApp

WhatsApp es una aplicacién de mensajeria instantdnea con mas de 2.000
millones de usuarios en todo el mundo. Fue adquirida por Facebook en 2014 y es

conocida por su simplicidad y seguridad en la comunicacion.
Uso Empresarial:

e Atencion al cliente mediante el uso de WhatsApp Business, una version de
la aplicacion disenada para empresas que permite automatizar respuestas y
ofrecer informacién sobre productos y servicios.

¢ Envio de notificaciones y promociones personalizadas.

e Creacion de listas de difusion y grupos para mantener contacto directo con

los clientes
Ventajas:

¢ Comunicacion directa y personalizada.

e Alto indice de apertura de mensajes.
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d) Tik tok

TikTok es una red social de videos cortos lanzada en 2016 que ha ganado
gran popularidad entre los jovenes. Se caracteriza por su contenido dindmico y
viral, asi como por su algoritmo que prioriza el descubrimiento de nuevos

contenidos.
Uso Empresarial:

e Creaci6on de contenido creativo y entretenido para atraer a nuevas
audiencias.

e Uso de desafios y tendencias virales para aumentar la visibilidad de la
marca.

e Colaboracién con creadores de contenido para promociones y campanas

especificas
Ventajas:

¢ Alto potencial de viralizacion.

e Formato innovador y atractivo para el piblico joven.

Tabla 2

Comparacion y eleccidn de redes sociales

Comparacion y eleccion de redes sociales

Facebook Ideal para empresas que buscan un alcance masivo y la

posibilidad de crear campanas publicitarias detalladas.

Instagram Perfecto para marcas que priorizan el contenido visual y

desean generar engagement.

WhatsApp Util para empresas que necesitan comunicacién directa y

personalizada con los clientes.

Tik Tok Recomendado para empresas que desean conectar con el

publico joven a través de contenido creativo y viral.

Elaborado por: Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango

Fuente: (Carrera, 2024) (Moreno y Soria, 2022)

29



5.1.3 Estrategias en redes sociales

Las estrategias en redes sociales son planes disenados para lograr objetivos
especificos mediante el uso de estas plataformas. Esto incluye la creacién de
contenido relevante, la planificacion de campanas publicitarias, la interaccion con
la comunidad y la medicion de resultados. Una estrategia de redes sociales efectiva
se alinea con los objetivos de negocio y utiliza herramientas de andlisis para ajustar

las tacticas segin el rendimiento (Sanguil, 2023).

Segtin Arcila (2017) (citado por (Sanguil, 2023) las estrategias de marketing
son elementos clave para incrementar la comercializacién y comunicacion, siempre
teniendo en cuenta el piblico objetivo. Una estrategia de redes sociales es un plan
estructurado que guia a una organizacion o individuo en la creacién y distribucion
de contenido a través de plataformas sociales. El objetivo de esta estrategia es
alcanzar metas especificas, como aumentar la visibilidad de la marca, generar
interaccién con los usuarios, aumentar las conversiones o posicionarse como lider

de pensamiento en una industria.

De acuerdo con Claro (2016) (citado por (Sanguil, 2023)), para implementar

correctamente las estrategias en redes sociales, se deben seguir los siguientes pasos:
Conocer las Metas de la Empresa:

Definir claramente los objetivos que se desean alcanzar, como aumentar la
visibilidad de la marca, generar ventas o fortalecer la relacién con los clientes. Las
redes sociales deben alinearse con estos objetivos para contribuir al logro de metas

generales (Sanguil, 2023).
Establecer una Vision a Largo Plazo:

Se recomienda establecer una vision estratégica de al menos tres anos. Esto
asegura suficiente tiempo para desarrollar y ajustar las estrategias, permitiendo

medir resultados y realizar mejoras continuas (Sanguil, 2023).
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Definir una Ruta de Ejecucion:

Elaborar una lista de tareas especificas. incluyendo fechas y horarios para
cada accién. Esta planificacion detallada permite una mejor gestién del tiempo y

recursos, asegurando que cada paso contribuya al objetivo final (Sanguil, 2023).
Asegurar Recursos y Personal Adecuado:

Contar con el equipo humano y recursos necesarios es fundamental. Se
sugiere realizar planes piloto para evaluar las necesidades y ajustar las estrategias

antes de una implementacion completa (Sanguil, 2023).
Elegir las Redes Sociales Adecuadas:

No todas las redes sociales son igualmente efectivas para todas las empresas.
Es esencial monitorear y analizar cudl plataforma es mds adecuada segtin el piblico

objetivo y los objetivos de la marca (Sanguil. 2023).

Las estrategias de redes sociales deben ser adaptativas y considerar diversos
factores, como los objetivos comerciales, las caracteristicas de la audiencia, las
plataformas disponibles, los tipos de contenido a compartir y los tiempos de
publicacién. Una estrategia efectiva también incluye el monitoreo continuo de los
resultados, utilizando herramientas de andlisis para medir el impacto de las

publicaciones y ajustando las tacticas segun sea necesario.

5.2  Comercializacion y publicidad

Comercializacién es el conjunto de actividades. estrategias y procesos a
través de los cuales una empresa ofrece sus productos o servicios al mercado.
Implica la investigacién del mercado, la segmentacion de clientes, la distribucion,
la fijacion de precios y la promocion. El objetivo es asegurar que el producto llegue
al consumidor adecuado, en el momento correcto y a un precio competitivo

(Sanguil, 2023).

Publicidad, por otro lado, es una herramienta dentro de la comercializacion,
centrada en la promocién de productos o servicios a través de medios de

comunicacién pagados.
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La publicidad busca influir en la percepcion y el comportamiento de los
consumidores mediante anuncios en diversos formatos, como television, radio,
prensa, internet, y redes sociales, con el fin de crear conciencia de marca, generar

demanda o fidelizar a los clientes (Carrera, 2024).

5.2.1 Estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacién son planes detallados que una empresa
implementa para promocionar y vender sus productos o servicios. Estas estrategias
incluyen la segmentacién de mercados, el desarrollo de productos, la fijacion de
precios, la distribucion y las tiacticas promocionales. Su objetivo es maximizar las

ventas y el alcance, asi como fidelizar a los clientes (Sanguil, 2023).

Las estrategias de comercializacién son enfoques sistemdticos que las
empresas disefan para hacer llegar sus productos y servicios a los consumidores de
la manera mds efectiva y rentable posible. Las estrategias incluyen decisiones sobre
el producto, el precio, la distribucién y la promocién, conocidas como las "4 P" del

marketing.

5.2.1.1 Tipos de estrategias de comercializacién

1. Estrategia Push (Empuje)

En este enfoque, el objetivo es "empujar" los productos hacia los
consumidores mediante el uso de la fuerza de ventas, promociones y canales de
distribucién. Se enfoca en el punto de venta, motivando a los intermediarios

(distribuidores y minoristas) a promover el producto.
Ejemplos:

e Promociones y descuentos: Ofertas especiales en supermercados o tiendas

minoristas para incentivar la compra.

¢ Bonificaciones a vendedores: Comisiones o incentivos para el personal de

ventas que logre colocar mds productos.
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e Distribucién exclusiva: Asegurar que los productos estén disponibles en

puntos estratégicos, aumentando la visibilidad.

2. Estrategia Pull (Atraccion)

Esta estrategia busca "atraer” a los consumidores mediante la creacion de

demanda y el reconocimiento de marca. Se enfoca en generar interés y deseo en el

consumidor final, quienes a su vez solicitan el producto en los puntos de venta.

Ejemplos:

e Publicidad y branding: Campafias publicitarias que refuercen la identidad

de la marca y sus valores.

e Marketing de contenidos: Creaciéon de blogs, videos y publicaciones que

aporten valor al consumidor, posicionando la marca como referente.

e Redes sociales y viralizacién: Uso de plataformas como Instagram o TikTok

para generar interés y virilidad.

Tabla 3

Comparacion entre Estrategias Push v Pull

Caracteristicas Estrategias PUSH Estrategias PULL

Enfoque Distribucién y promocién | Generacién de demanda y
directa atraccion

Objetivo Color productos en el | Crear interés y deseo en el
mercado consumidor

Ejemplo Descuentos en tiendas | Campanas en redes
fisicas sociales

Canales utilizados Puntos de venta, | Publicidad online,
distribuidores marketing de contenido

Elaborado por: Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango

Fuente: (Carrera, 2024) (Moreno y Soria, 2022)
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5.2.1.2 Estrategia de Comercializacion digital

El auge del marketing digital ha permitido a las empresas implementar
estrategias mas precisas y efectivas para llegar a sus publicos objetivo (Moreno &

Soria, 2022). Entre las principales estrategias digitales se encuentran:
Optimizacion para Motores de Biisqueda (SEO):

Consiste en mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados de
bisqueda orgdnicos. Esto se logra mediante el uso de palabras clave, creacién de

contenido relevante y mejoras técnicas en el sitio web (Moreno & Soria, 2022).
Publicidad en Redes Sociales:

Las plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn ofrecen
herramientas avanzadas de segmentacién, permitiendo a las empresas llegar a
audiencias especificas segln intereses, ubicacién y comportamientos (Moreno &

Soria, 2022).
Marketing de Contenidos:

Se enfoca en crear y distribuir contenido valioso y relevante para atraer y
retener a una audiencia definida. Los formatos incluyen blogs, videos, infografias
y podcasts, disenados para resolver problemas o satisfacer necesidades del publico

(Moreno & Soria, 2022).
Email Marketing:

Estrategia que utiliza correos electronicos para comunicarse con los clientes,
ya sea para enviar promociones, boletines informativos o contenido personalizado.
Es una herramienta eficaz para mantener la fidelidad del cliente y fomentar compras

recurrentes (Moreno & Soria, 2022).
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5.2.2. Marketing digital

El marketing digital se refiere al uso de canales digitales para promocionar
productos o servicios. Incluye estrategias como el marketing en redes sociales, el

email marketing y el uso de buscadores (Sanguil, 2023).

El marketing digital se ha consolidado como una herramienta clave para
llevar a cabo negociaciones a nivel global sin depender de empleos tradicionales.
Internet ofrece una variedad de recursos que permiten la comunicacién inmediata
con personas en cualquier parte del mundo, utilizando plataformas como Facebook
y otras redes sociales que han simplificado el acceso a diferentes mercados. Por lo
tanto, el marketing digital se puede entender como el conjunto de estrategias de

marketing desarrolladas en el entorno digital (Ferndndez y Sarmiento, 2018).

5.2.3. Manual de cuenta digital

Un manual de cuenta digital es un documento que establece las pautas,
directrices y mejores prdcticas para gestionar y administrar cuentas digitales en

redes sociales o plataformas online (Carrera, 2024).

Este manual cubre aspectos como el tono de comunicacion, el diseno de
publicaciones, la interaccién con la audiencia, el calendario de contenido. las
politicas de privacidad y la gestion de crisis. Es fundamental para garantizar la

consistencia de la marca y la efectividad de las campanas digitales.

Estructura Propuesta

Introduccién: Objetivos y alcance.

e Lineamientos de Marca: Uso de logotipos, colores y tono de comunicacion.

Gestion de Contenidos: Tipos de publicaciones y frecuencia.

¢ Monitoreo y Evaluacion: Herramientas de andlisis y métricas clave.
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5.3  Marco Legal

Para abordar el marco legal en Ecuador relacionado con la implementacion de redes
sociales como medio de comercializaciéon y publicidad de los accesorios
tecnolégicos que ofrece el negocio "Softcell & PC", de la ciudad de Archidona, se
debe considerar una serie de leyes y regulaciones que afectan tanto a las redes

sociales como a la comercializacién y publicidad digital.
Constitucion de la Repiblica del Ecuador (2008)

La Constitucién de la Repiiblica del Ecuador establece segtin el art. 66 numeral 19.
El derecho a la proteccién de datos de cardcter personal, que incluye el acceso y la
decision sobre informacién y datos de este cardcter, asi como su correspondiente
proteccion. La recoleccion, archivo, procesamiento, distribucion o difusién de estos

datos o informacion requerirdn la autorizacién del titular o el mandato de la ley.

Ley Organica de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de
Datos (2019)

Art. 36.- Organismo de promocion y difusion. - Para efectos de esta ley, el Consejo
de Comercio Exterior e Inversiones, "COMEXTI", serad el organismo de promocién
y difusion de los servicios electrénicos, incluido el comercio electrénico, y el uso

de las firmas electrénicas en la promocion de inversiones y comercio exterior.

Art. 37.- Organismo de regulacién, autorizacién y registro de las entidades de
certificacién acreditadas. - El Consejo Nacional de Telecomunicaciones
"CONATEL", o la entidad que haga sus veces, serd el organismo de autorizacién,
registro y regulacion de las entidades de certificacion de informacion acreditadas.

En su calidad de organismo de autorizacién podrd, ademds:

a) Cancelar o suspender la autorizacién a las entidades de certificacién
acreditadas, previo informe motivado de la Superintendencia de

Telecomunicaciones;
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b)

c)

Revocar o suspender los certificados de firma electrénica, cuando la entidad
de certificacidon acreditada los emita con inobservancia de las formalidades
legales, previo informe motivado de la Superintendencia de

Telecomunicaciones; y

Las demas atribuidas en la ley y en los reglamentos.

Ley de Proteccion de Datos Personales (Proyecto de Ley) / LEY ORGANICA
DE PROTECCION DE DATOS PERSONALES

Art. 1.-Objeto y finalidad. -El objeto y finalidad de la presente ley es garantizar el

ejercicio del derecho a la proteccién de datos personales, que incluye el acceso y

decision sobre informacion y datos de este cardcter, asi como su correspondiente

proteccion, para dicho efecto regula, prevé y desarrolla principios, derechos,

obligaciones y mecanismos de tutela.

Art. 7.-Tratamiento legitimo de datos personas. -El tratamiento serd legitimo y licito

si se cumple con alguna de las siguientes condiciones:

b

3)

4)

Por consentimiento del titular para el tratamiento de sus datos personales,

para una o varias finalidades especificas:

Que sea realizado por el responsable del tratamiento en cumplimiento de

una obligacién legal:

Que sea realizado por el responsable del tratamiento, por orden judicial,

debiendo observarse los principios de la presente ley:

Que el tratamiento de datos personales se sustente en el cumplimiento de
una mision realizada en interés publico o en el ejercicio de poderes piblicos
conferidos al responsable, derivados de una competencia atribuida por una
norma con rango de ley, sujeto al cumplimiento de los estindares
internacionales de derechos humanos aplicables a la materia, al
cumplimiento de los principios de esta ley y a los criterios de legalidad,

proporcionalidad y necesidad;
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5) Para la ejecucion de medidas precontractuales a peticion del titular o para el
cumplimiento de obligaciones contractuales perseguidas por el responsable
del tratamiento de datos personales, encargado del tratamiento de datos

personales o por un tercero legalmente habilitado;

6) Para proteger intereses vitales del interesado o de otra persona natural, como

su vida, salud o integridad;

7) Para tratamiento de datos personales que consten en bases de datos de

acceso piblico; u,

8) Para satisfacer un interés legitimo del responsable de tratamiento o de
tercero, siempre que no prevalezca el interés o derechos fundamentales de

los titulares al amparo de lo dispuesto en esta norma.
Reglamento General a la Ley Organica de Comunicacion

Art. 38.- Definicion de publicidad. - Es publicidad cualquier forma remunerada o
pagada de difusiéon de ideas, mercaderias, productos o servicios por parte de
cualquier persona natural o juridica con fines comerciales. La publicidad que tenga
fines comerciales no puede hacerse a titulo gratuito. Toda forma de publicidad,
incluidos los publirreportajes, debe ser identificada de conformidad con lo

dispuesto en la Ley Orgdnica de Comunicacion.

Art. 43.- Programas de televenta.- Son programas de televenta aquellos que
transmiten los medios audiovisuales para realizar la adquisicién directa de bienes o
servicios ofertados en el territorio nacional. Estos programas serdn identificados
con la letra "T". Los programas que promuevan u oferten la comercializacioén de
bienes o servicios asociados a la practica de un culto o actividad religiosa por un
precio, asi como la incitacion o llamado a realizar donaciones a comunidades y
sectas religiosas serdn considerados e identificados como programas de televenta.
Los programas de televenta no son imputables al porcentaje de produccién nacional
ni produccién nacional independiente que deben incluir en su programacién los
medios de comunicacion audiovisuales de alcance nacional y tampoco entrardn al
computo del tiempo de publicidad que estd permitido realizar por cada hora de

programacioén en los medios audiovisuales.
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Los productores de los programas de televenta tienen las mismas responsabilidades
y obligaciones establecidas en la Ley Orgdnica de Comunicacién y este reglamento
para las agencias de publicidad. otros actores de la publicidad y los medios de
comunicacion, en relacion a la produccién y difusion de la publicidad que realicen

acerca de los productos que ofertan durante sus programas.
Cédigo de la Nifiez y Adolescencia (Proteccion de Menores)

Art. 47.- Garantias de acceso a una informacion adecuada. - Para garantizar el
derecho a la informacion adecuada, de que trata el articulo anterior, el Estado

deberi:

a. Requerir a los medios de comunicacién social, la difusién de informacién y

materiales de interés social y cultural para nifios, nifias y adolescentes;

e. Sancionar de acuerdo a lo previsto en esta Ley, a las personas que faciliten
a los menores: libros, escritos, afiches, propaganda, videos o cualquier otro
medio auditivo y/o visual que hagan apologia de la violencia o el delito, que
tengan imdgenes o contenidos pornograficos o que perjudiquen la formacion

del menor.

54  Marco Conceptual

Accesorios Tecnolégicos: Productos complementarios a los dispositivos

electrénicos, como cargadores, auriculares, fundas, teclados, entre otros.

Comercializacién (Marketing): Proceso de poner productos o servicios a

disposicién del consumidor, incluyendo promocion, distribucion y ventas

Consumo Digital: Uso de internet y tecnologias digitales para acceder, consumir y

compartir contenido, productos o servicios.

E-commerce: Venta de productos o servicios a través de plataformas digitales,

permitiendo transacciones en linea.
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Influencers: Personas con gran nimero de seguidores en redes sociales, cuya

recomendacion puede influir en las decisiones de compra de sus audiencias.

Interaccion en Redes Sociales: Accién de los usuarios al responder, comentar o

compartir publicaciones en plataformas como Facebook, Instagram o Twitter.

Marketing de Contenidos: Estrategia que utiliza la creacién de contenido

relevante para atraer, involucrar y retener a una audiencia.

Mercadeo en Redes Sociales: Estrategias comerciales y publicitarias empleadas

especificamente en plataformas sociales para atraer clientes.

Plataformas Digitales: Entornos en linea donde se realizan interacciones,

transacciones y comunicaciones entre usuarios, como redes sociales y e-commerce.

Posicionamiento de Marca: Estrategia utilizada para ocupar un lugar distintivo en

la mente del consumidor frente a los competidores.

Publicidad Digital: Promocion de productos o servicios a través de plataformas

electrénicas como redes sociales, sitios web y aplicaciones méviles.

Publicidad en Redes Sociales: Anuncios promocionales pagados o gratuitos
disenados para ser visualizados en plataformas como Facebook, Twitter, Instagram,

etc.

Publicidad Segmentada: Publicidad dirigida a un piblico especifico, basada en

datos demogrificos, intereses o comportamientos del consumidor.

Redes Sociales: Plataformas en linea que permiten la creacién y el intercambio de

contenido entre usuarios, como Facebook, Instagram y Twitter.

Segmentacion de Mercado: Dividir el mercado en grupos especificos de

consumidores que tienen necesidades o caracteristicas similares.

Sostenibilidad en Marketing: Estrategias de comercializacién que incorporan

prdcticas responsables social y ambientalmente.

Tendencias Digitales: Cambios y nuevas précticas tecnolégicas que impactan el

comportamiento de los consumidores y las estrategias de marketing.

40



Transparencia Comercial: Prictica de ser claro y honesto en la publicidad y la

venta de productos o servicios, especialmente en plataformas digitales.

Usuario de Redes Sociales: Persona que interactia y consume contenido en

plataformas sociales como Instagram, Facebook, Twitter, etc

Venta Online: Transaccion comercial realizada a través de internet, sin la

necesidad de interaccion presencial entre comprador y vendedor.
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F. METODOLOGIA
6.1  Materiales y equipos

Tabla 4

Materiales y equipos

Materiales y equipos Descripcion
Computadora portitil: Para el andlisis de datos y desarrollo de
estrategias.
Software de analisis: Uso de herramientas como Excel, Google Forms

y aplicaciones para gestionar redes sociales

(Meta Business Suite).

Internet: Para la bisqueda de informacion y gestion de

encuestas virtuales.

Teléfono movil: Para probar aplicaciones 'y  gestionar

publicaciones en redes sociales.

Materiales de oficina: Hojas, boligrafos, entre otros, para tomar notas

durante entrevistas o reuniones.

Elaborado por: Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango

6.2 Ubicacién del Area de estudio

El estudio se centrard en el negocio Softcell & PC, localizado en la ciudad

de Archidona, provincia de Napo.
Caracteristicas del area de estudio:
Ciudad: Archidona.
Sector econémico: Enfocado en la venta de accesorios tecnoldgicos.

Piblico objetivo: Jévenes y adultos interesados en tecnologia,
especialmente usuarios frecuentes de redes sociales como Facebook, Instagram y

WhatsApp.




Figura 3
Ubicacién de Negocio Softcell & PC
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Nota. Negocio Soficell & PC

6.2.1 Poblacién
Una poblacién se refiere al conjunto total de elementos (individuos, objetos

0 eventos) que poseen caracteristicas comunes y son de interés para el estudio (INE,
s.f.). Para el presente estudio se tomard en consideracién el cantén Archidona

perteneciente a la provincia de Napo, con una poblacion de 24.696 habitantes (GAD

Municipal Archidona , s.f.).
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6.2.2 Muestra

La muestra es una porcion o segmento del conjunto total de la poblacién o
universo donde se desarrollard la investigacion. Existen métodos para determinar el
tamaio adecuado de esta muestra, como el uso de férmulas, principios 16gicos y
otras técnicas que se abordardn mas adelante. En esencia, la muestra representa de
manera adecuada a la poblacién (Lépez, 2024). La investigacion se desarrollard en
el cantén Archidona (24.696), y al ser una poblacion finita, es decir inferior a

NxZ?xp(1-p)
(N-1)e2+Z2xp(1-p)

100.000, se aplica la siguiente féormula: n =

n= (Nz*2 p(1-p))/((N-1) e"2+2z"2 p(1-p))
Donde:
n= Tamaio de la muestra
N= Universo o poblacién
z= Coeficiente de nivel de confianza
p= Probabilidad a favor
(1-p)= Probabilidad en contra
e= Error de estimacion
Datos:
N=24.696
z=95%= 1,96
p=0.5
(1-p)=0.5
e=0, 05

n=((24.696)( [1,96)] ~2  (0.5)(0.5)/(( 24.696-1) [(0,05)] ~2+(1,96)"2
(0.5)(0,5))

n=379 encuestas



6.3 Tipo de investigacion / estudio
6.3.1 En funcion del propasito

La investigacion aplicada tiene como objetivo generar conocimientos que
puedan utilizarse directamente para resolver problemas en la sociedad o en el

ambito productivo (Lozada, 2014).

Se trata de una investigacion aplicada, ya que busca implementar estrategias
practicas mediante redes sociales para incrementar las ventas de accesorios

tecnolégicos.

6.3.2 Por su nivel de profundidad

Segin Carlos Sabino, en su obra El proceso de investigacion (1992), la
investigacion descriptiva se enfoca en detallar las caracteristicas esenciales de
grupos homogéneos de fenémenos. Para ello, emplea criterios sistematicos que
facilitan la identificacién de su estructura o comportamiento, permitiendo generar

informacion organizada y comparable con otras fuentes (Martinez, 2018).

La investigacién es descriptiva, ya que analizard la situacién actual del
negocio y detallard el uso de las redes sociales como herramienta de

comercializacion y publicidad.
6.3.3 Por la naturaleza de los datos y la informacién

El método cualitativo se centra en analizar las caracteristicas de los
elementos estudiados sin cuantificarlas. El investigador realiza observaciones a
distancia, permitiendo que los participantes permanezcan en un entorno cémodo, lo
que favorece la manifestacion natural y auténtica de sus caracteristicas (Guevara et
al., 2020). La investigacion es de cardcter cualitativo ya que se realizard mediante

una entrevista al duenio para identificar la situacién actual del negocio.

6.3.4 Por los medios para obtener los datos

La investigacion serd documental y de campo:

e Documental: Este enfoque de investigacion se lleva a cabo utilizando

fuentes documentales, es decir, cualquier tipo de documento disponible
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(Cazares et al., 1990). Revisando literatura, articulos y estudios relacionados
con estrategias de marketing digital.

e De campo: Este tipo de investigacién se basa en informacion obtenida a
través de diversas técnicas, como entrevistas, cuestionarios, encuestas y
observaciones (Universidad Veracruzana, s.f.). Recopilando informacién
directamente del duefio mediante una entrevista, ademads de la realizacién

de una encuesta en el cantdén Archidona, acorde a la muestra obtenida.

6.3.5 Por la mayor o menor manipulacion de las variables

La investigacién no experimental se refiere a aquellos estudios en los que
las variables no son manipuladas intencionalmente (Universidad Veracruzana, s.f.).
La investigacion serd no experimental, ya que los datos se recopilardn y analizaran

sin manipular las variables.
6.3.6 Segun el tipo de inferencia

La induccion es un método de razonamiento que parte del andlisis de casos
especificos para llegar a un conocimiento general, identificando los elementos
comunes entre los distintos fenémenos (Rodriguez y Pérez, 2017). La inferencia
serd inductiva, generando conclusiones a partir de datos especificos recopilados

durante el estudio.

6.3.7 Segiin el periodo temporal en el que se realiza

El estudio transversal emplea una muestra de sujetos en distintos niveles o
etapas de desarrollo para agilizar la obtencion de resultados. Sin embargo, su
principal limitacién es la imposibilidad de hacer un seguimiento de la evolucién de
la unidad bdsica de andlisis (Rodriguez y Pérez, 2017). El estudio es transversal, ya

que se analizard el impacto de las redes sociales durante un periodo definido.

6.3.8 De acuerdo en el tiempo en que se efectian

La investigacion sincrénica analiza fenémenos que ocurren en un lapso de
tiempo breve (Universidad Veracruzana, s.f.). El enfoque es sincrénico, centrado

en las tendencias actuales y el estado actual del negocio en sus redes sociales.
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6.4

Metodologia para cada objetivo

6.4.1. Metodologia para el Objetivo 1

El primer objetivo consiste en realizar un andlisis de la situacién actual del

negocio “Softcell & PC” en la ciudad de Archidona, para ello se aplicard una

investigacion de campo a través de un enfoque cualitativo, con el siguiente

mstrumento (entrevista).

& PC".

Procedimiento:
Entrevista al dueno del negocio:

Disefno de un formato de entrevista semiestructurada con preguntas abiertas
para obtener informacién sobre el estado actual del negocio, los productos,
servicios y estrategias actuales de comercializacion.

Aplicacion de la entrevista en persona o virtualmente.
Formato para la entrevista:

Titulo: Entrevista para el andlisis de la situacién actual del negocio "Softcell

Objetivo: Recopilar informacién sobre el estado actual del negocio en

términos de comercializacién y publicidad de accesorios tecnolégicos.

&

)

Seccion 1: Datos generales del negocio

(Cual es la visién y mision del negocio?
(Cudnto tiempo lleva operando en Archidona?

«Qué productos tecnolégicos ofrece y cual es su producto estrella?
Seccion 2: Estrategias actuales de comercializacion

¢ Qué métodos utiliza actualmente para publicitar sus productos?

(Ha usado redes sociales previamente? Si es asi, ;como ha sido la
experiencia?

:Qué consideraciones tiene sobre el uso de plataformas digitales para

promocionar sus productos?
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Seccion 3: Publico objetivo

7. (Quiénes considera que son sus clientes principales (edad, género,
intereses)?

8. (Cudl es el principal desafio al llegar a su audiencia?
Seccion 4: Objetivos y expectativas

9. (Qué espera lograr con la implementacion de redes sociales en la promocién
del negocio?

10. ;Estaria dispuesto a realizar campanas pagadas en estas plataformas?

Para llevar a cabo la matriz FODA se basé en el siguiente formato:

Tabla 5

Formaro Matriz FODA

FODA
Factores internos
Fortaleza Debilidades
Factores externos
Oportunidades Amenazas

6.4.2. Metodologia para el Objetivo 2

El segundo objetivo se enfoca en determinar las redes sociales mas idéneas
para la comercializacién y publicidad de los accesorios tecnolégicos del negocio
“Softcell & PC” en la ciudad de Archidona. Para lo cual, se utilizé un estudio
documental y de campo en donde se identificé las redes sociales idéneas para

aplicarlas en la empresa a través de una encuesta.
Procedimiento:
Encuesta aplicada a la muestra obtenida (379 personas):

e Diseno de un formato de encuesta semiestructurada con preguntas cerradas
para obtener informacion sobre la situacion actual (Anexo C).

e Aplicacion de la encuesta virtualmente.
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6.4.3. Metodologia para el Objetivo 3

El tercer objetivo, se enfoca en elaborar un manual de cuenta digital de las
redes sociales como medio de comercializacién y publicidad para el negocio
“Softcell & PC” en la ciudad de Archidona. Para lo cual se hizo uso de la
investigacion documental en donde se extrajo la estructura del manual para

aplicarlo en la empresa.
Procedimiento:

¢ Creacion de un manual prictico y detallado.
e Uso de un diseno claro con diagramas. ejemplos de publicaciones y

estrategias sugeridas.
Estructura Propuesta

1. Introduccién
1.1.0bjetivos

1.2.Alcance.

2. Lineamientos de Marca
2.1.Uso de logotipos
2.2.Colores

2.3.Tono de comunicacion.
3. Gestion de Contenidos
3.1.Tipos de publicaciones
3.2.Frecuencia de publicaciones
4. Monitoreo y Evaluacién
4.1.Herramientas de andlisis

4.2 .Méitricas claves
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G. RESULTADOS

7.1  Resultados del Objetivo 1

El primer objetivo consiste en realizar un andlisis de la situacién actual del
negocio “Softcell & PC” en la ciudad de Archidona, para ello se aplicé una

entrevista (Anexo D).

Entrevista para el analisis de la situacion actual del negocio ""Softcell

& PC".

Objetivo: Recopilar informacién sobre el estado actual del negocio en

términos de comercializacién y publicidad de accesorios tecnolégicos.
Seccién 1: Datos generales del negocio
1. ;Cual es la vision y mision del negocio?

La vision de Softcell & PC es convertimos en el principal proveedor de
accesorios tecnologicos y soluciones informadticas en la ciudad de Archidona y sus
alrededores. Queremos ser reconocidos por la calidad de nuestros productos, el
excelente servicio al cliente y nuestra capacidad de ofrecer las dltimas tendencias

tecnoldgicas al alcance de todos.

Nuestra misién es ofrecer una amplia gama de accesorios tecnolégicos y
equipos de cémputo que mejoren la experiencia digital de nuestros clientes. Nos
enfocamos en brindar productos innovadores, con un enfoque en la satisfaccion del
cliente, precios accesibles y un servicio personalizado que nos distinga de la

competencia.

2. ;Cuanto tiempo lleva operando en Archidona?

Softcell & PC lleva operando en Archidona un afo. Durante este tiempo.
nos hemos enfocado en conocer las necesidades del mercado local, ganarnos la
confianza de nuestros clientes y ofrecerles soluciones tecnolégicas de calidad.
Aunque somos un negocio relativamente joven, hemos logrado un crecimiento

constante gracias a nuestro compromiso con el servicio y la innovacioén.



3. (;Qué productos tecnologicos ofrece y cudl es su producto estrella?

En Softcell & PC ofrecemos una gran variedad de productos tecnolégicos,
incluyendo estuches para celulares, micas de proteccién, audifonos, cargadores,
baterias portitiles, servicio técnico, parlantes Bluetooth y cables de datos. Nuestro
objetivo es que los clientes encuentren todo lo que necesitan para sus dispositivos

moviles en un solo lugar.

Nuestro producto estrella son los estuches personalizados para celulares, ya
que ofrecemos disenos exclusivos que se adaptan al estilo de cada cliente, junto con
una excelente proteccion para sus dispositivos. Este producto ha tenido una gran

acogida porque combina funcionalidad con estética.
Seccion 2: Estrategias actuales de comercializacion

4. ;Qué métodos utiliza actualmente para publicitar sus productos?

Por el momento, el negocio alin no cuenta con plataformas digitales
oficiales, pero hemos estado trabajando en ello. Hemos intentado darnos a conocer
a través de publicaciones en grupos de Facebook locales y recomendaciones de
nuestros clientes. Sabemos que tener presencia en redes sociales es clave, por lo
que estamos en el proceso de crear perfiles oficiales y mejorar nuestra estrategia de
publicidad digital para llegar a mds personas. Ademads, seguimos apostando por el
boca a boca y la participacion en ferias locales como formas importantes de

promocionar nuestros productos.

5. (Ha usado redes sociales previamente? Si es asi, ;como ha sido la

experiencia?

Si, hemos usado redes sociales de manera bdsica, principalmente mi
Facebook personal, publicando en grupos locales y para ofrecer los productos. La
experiencia ha sido positiva, ya que nos ha permitido llegar a clientes de Archidona

y de zonas cercanas sin necesidad de grandes inversiones en publicidad.

Sin embargo, reconocemos que ain nos falta desarrollar una estrategia mas
profesional en redes sociales, con perfiles oficiales, contenido mas constante y

atractivo, ademds de campanas pagadas. La experiencia nos ha ensefiado que las



redes sociales son una herramienta clave para el crecimiento del negocio, y por eso

estamos trabajando en mejorar nuestra presencia digital.

6. ;Qué consideraciones tiene sobre el uso de plataformas digitales para

promocionar sus productos?

Considero que el uso de plataformas digitales es fundamental para el
crecimiento y la visibilidad del negocio. Las redes sociales y otros medios digitales
permiten llegar a un piblico méds amplio de manera rdpida y econémica, lo que es

muy valioso para un negocio como Softcell & PC.

Sin embargo, entiendo que no basta con solo estar presente; es importante
tener una estrategia bien definida, crear contenido atractivo, mantener una
comunicacion constante con los clientes y ofrecer promociones exclusivas en linea.
También pienso que la confianza del cliente se construye mostrando la calidad de
los productos y ofreciendo un buen servicio, incluso en el entorno digital. Es un

desafio, pero es un paso necesario para seguir creciendo.
Seccion 3: Piblico objetivo

7. ¢Quiénes considera que son sus clientes principales (edad, género,

intereses)?

Nuestros clientes principales son jévenes y adultos jovenes, generalmente
entre 15 y 35 anos, tanto hombres como mujeres, con un interés marcado por la

tecnologia, los dispositivos méviles y los accesorios modernos.

Este grupo suele buscar productos que no solo sean funcionales, como
cargadores y micas de proteccion, sino también que les permitan personalizar y
proteger sus dispositivos, como los estuches y los audifonos con disefios llamativos.
También recibimos clientes interesados en equipos de computacion y periféricos,
quienes valoran la calidad y el buen precio. En general, nuestro publico se
caracteriza por estar conectado a las redes sociales y seguir las tendencias

tecnoldgicas.



8. ;Cual es el principal desafio al llegar a su audiencia?

El principal desafio al llegar a nuestra audiencia es la falta de una plataforma
digital s6lida que nos permita comunicarnos de manera mds efectiva con nuestros
clientes y mantenerlos informados sobre los nuevos productos y promociones.
Ademds, en un mercado pequeiio como el de Archidona, otro reto es diferenciarnos

de la competencia ofreciendo productos de calidad a precios accesibles.
Seccion 4: Objetivos y expectativas

9. ;Qué espera lograr con la implementacion de redes sociales en la

promocion del negocio?

Con la implementacién de redes sociales, espero lograr mayor visibilidad y
posicionamiento del negocio en Archidona y zonas cercanas. La idea es atraer a
nuevos clientes y fidelizar a los actuales, ofreciéndoles un canal donde puedan ver

nuestros productos, consultar precios y enterarse de promociones especiales.

También espero que las redes sociales nos permitan interactuar directamente
con los clientes, entender mejor sus necesidades y recibir retroalimentacién para
mejorar continuamente. Ademds, planeamos usar estas plataformas para crear
contenido educativo y promocional, como tips tecnoldgicos y lanzamientos de
nuevos productos, lo que ayudara a fortalecer nuestra marca y a diferenciarnos de

la competencia.
10. ;Estaria dispuesto a realizar campanas pagadas en estas plataformas?

Si. definitivamente estaria dispuesto a realizar campafias pagadas en
plataformas como Facebook e Instagram. Considero que las campaiias pagadas son
una excelente manera de aumentar el alcance y llegar a una audiencia mas
segmentada, especialmente cuando se busca atraer a nuevos clientes o promocionar

productos especificos.

Aunque actualmente no hemos invertido significativamente en publicidad
pagada, sabemos que es una herramienta poderosa para potenciar el crecimiento del
negocio. Estamos planeando asignar un presupuesto para este tipo de campanas,
con el objetivo de aumentar la visibilidad de nuestros productos y atraer a mads

personas interesadas en accesorios tecnolégicos de calidad.
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Analisis general

Softcell & PC es un negocio joven, con solo un ano de operacion en
Archidona, que ha logrado posicionarse gracias a su enfoque en productos
tecnolégicos de calidad, especialmente estuches personalizados para celulares. Sin
embargo, la falta de una presencia digital sélida representa un desafio importante
para captar mds clientes y expandir su alcance. Softcell & PC tiene un gran
potencial para crecer mediante el uso efectivo de redes sociales. Aunque
actualmente enfrenta limitaciones en su estrategia digital, la disposicién del negocio
para invertir en herramientas modernas y desarrollar una comunicacion mds
profesional puede marcar una diferencia significativa. La implementacion de
perfiles oficiales, contenido atractivo y campanas segmentadas permitird no solo

aumentar la visibilidad. sino también consolidar su posicién como un referente en

tecnologia en Archidona.
Matriz FODA
Tabla 6
Matriz FODA
FODA
Factores internos

Fortaleza ‘Debilidades

Variedad de productos  Falta de presencia digital

Atencion personalizada Recursos limitados

Producto estrella (estuches personalizados) Reconocimiento limitado

Crecimiento constante Dependencia del mercado local

Factores externos

Oportunidades Amenazas

Crecimiento del comercio digital Competencia en el mercado
Demanda tecnolégica Fluctuaciones econémicas
Campanas pagadas de redes sociales Rapidez en la evolucién tecnolégica
Colaboraciones locales Saturacion digital




7.2  Resultados del Objetivo 2

El segundo objetivo se enfoca en determinar las redes sociales mas idoneas
para la comercializacién y publicidad de los accesorios tecnolégicos del negocio

“Softcell & PC” en la ciudad de Archidona. Para lo cual se ha desarrollado una

encuesta:

Encuesta sobre el uso de redes sociales como medio de comercializacion,

Canton Archidona

Seccion 1: Datos generales

1) Edad:

Tabla 7

Edad
Respuesta Frecuencia Total
Menos de 18 anos 170 44.9%
18-25 anos 158 41,7%
26-35 anos 20 5.3%
36-45 anos 24 6.3%
46-55 anos 4 1.1%
Mas de 55 anos 3 0,8%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 1
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El anilisis de las edades de los encuestados muestra una mayoria dentro del rango

de jévenes y adultos jévenes (15-35 afos). Este grupo, caracterizado por un mayor
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uso de redes sociales y un interés en la tecnologia, representa el piblico objetivo
principal para Softcell & PC. La empresa puede enfocar sus estrategias digitales en

contenido dindmico y promociones atractivas para captar la atencién de este

segmento.
2) Género:

Tabla 8

Género
Respuesta Frecuencia Total
Masculino 273 72%
Femenino 101 26.6%
Prefiero no decirlo 5 1,3%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta

Griifico 2

Género
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@ Prefiero no decirlo

Analisis

El andlisis de género revela una distribucién desequilibrada entre hombres (72%) y
mujeres (26,6%), lo que sugiere que las estrategias de marketing deben incluir
contenido que sea atractivo mas para hombres. El enfoque puede ser generalizado,
con productos y campafas que resalten tanto funcionalidad como estética para

captar la atencién de todos los géneros.



Seccion 2: Uso de redes sociales

3) (;Qué redes sociales utiliza con mayor frecuencia? (Seleccione

todas las que apliquen)
Tabla 9
Redes sociales
Respuesta Frecuencia Total

Facebook 320 84.4%
Instagram 260 68.6%
TikTok 288 T76%
WhatsApp 28 7.4%
Otras 3 0.8%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta

Grifico 3
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Analisis

La mayoria de los encuestados utiliza Facebook (84,4%) e Instagram (68.6% ).
seguidos por WhatsApp (7.4%) y TikTok (76%). Esto subraya la importancia de
centrar los esfuerzos iniciales en estas plataformas, especialmente en aquellas con
funciones avanzadas para publicidad y segmentacion. La implementacion debe
priorizar la creacion de perfiles oficiales en Facebook e Instagram, utilizando sus
herramientas para campanas pagadas y publicaciones interactivas. WhatsApp puede

complementar como canal de atencion directa al cliente.



4) ;Con qué frecuencia usa redes sociales?

Tabla 10

Frecuencia de uso de redes sociales

Respuesta Frecuencia Total
Todos los dias 273 72%
Varias veces a la semana 54 14.2%
Una vez a la semana 48 12.7%
Raramente 4 1,1%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta
Grifico 4
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Analisis

La alta frecuencia de uso diario (72%) de redes sociales indica que los usuarios
estdn constantemente conectados, lo que representa una oportunidad para Softcell
& PC de captar la atencion del piblico con publicaciones constantes y relevantes.
Es fundamental establecer un calendario de publicaciones regular y mantener una
presencia activa en redes sociales para aprovechar el alto nivel de interaccién de los

usuarios.



5) (A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre

accesorios tecnologicos?

Tabla 11

Informacion de accesorios tecnoldgicos

Respuesta Frecuencia Total

Publicaciones en redes sociales 274 72.3%

Historias o videos cortos 47 12.4%

Mensajes directos (WhatsApp o Messenger) 52 13,7%
Correo electrénico 6 1,6%

Total 379 100%

Fuente: Encuesta
Grafico 5
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Analisis

Los usuarios prefieren recibir informacién a través de publicaciones en redes
sociales (72,3%) y mensajes directos (13,7%). Esto indica que las campanas deben
incluir contenido visual llamativo en plataformas pablicas y promociones
personalizadas mediante WhatsApp o Messenger. Los mensajes directos son
percibidos como una forma efectiva de comunicacién, lo que refuerza la necesidad

de mantener una atencion cercana y personalizada.



Seccion 3: Preferencias de contenido

6) (Qué tipo de contenido relacionado con accesorios tecnolégicos le

interesa mas”?

Tabla 12

Contenido respecto a accesorios tecnoldgicos

Respuesta Frecuencia Total
Promociones y descuentos 284 74.9%
Tutoriales o guias de uso 37 9.8%
Novedades y lanzamiento de productos 54 14.2%
Opiniones y recomendaciones 4 1,1%

Total 379 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 6
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Analisis

Los encuestados valoran mds las promociones y descuentos (74,9% ), seguidos de
novedades (14,2%) y tutoriales (9.8%). Esto sugiere que las estrategias deben
combinar contenido informativo con incentivos directos a la compra. El negocio
debe destacar sus ofertas y lanzar campanas promocionales atractivas mientras

educa a los clientes sobre el uso de sus productos a través de tutoriales.
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7) ¢Qué tan importante considera que sea la interaccion de las

empresas con los clientes en redes sociales?

Tabla 13

Interaccion de las empresas con los clientes

Respuesta Frecuencia Total
Muy importante 282 74.4%
Importante 40 10,6%
Neutral 8 2.1%

Poco importante 47 12,4%
Nada importante 2 0,5%

Total 379 100%

Fuente: Encuesta
Grafico 7
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Analisis

La interaccién con las empresas en redes sociales es considerada muy importante
(74,4%). Esto resalta la necesidad de responder rdpidamente a los mensajes,
comentarios y preguntas de los clientes, creando una conexién mds fuerte y
confianza en la marca. Softcell & PC debe invertir tiempo y recursos en mantener
una comunicacion constante y efectiva con sus clientes, reforzando su presencia

digital,

61



Seccion 4: Percepcion del negocio en redes sociales

8) (Ha visto alguna publicacién o anuncio de Softcell & PC en redes

sociales?

Tabla 14

Publicacion de Softcell & PC

Respuesta Frecuencia Total
Si 267 69,9%
No 114 30,1%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta
Grifico 8

Publicacidn de Soficell & PC

® si
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Analisis

Una parte significativa de los encuestados no ha visto publicaciones del negocio
(30,1%), lo que refleja la necesidad urgente de mejorar su presencia digital. La falta
de visibilidad actual puede resolverse mediante un enfoque estratégico en redes

sociales, con perfiles oficiales y publicaciones regulares.
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9) ¢Qué tan probable seria que compre un accesorio tecnologico

después de verlo promocionado en redes sociales?

Tabla 15

Compra de accesorios tecnoldgicos visto por redes sociales

Respuesta Frecuencia Total
Muy probable 260 68.6%
Probable 53 14%
Neutral 18 4. 7%
Poco probable 46 12.1%
Nada probable 2 0,5%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta
Grifico 9

Compra de accesorios tecnoldgicos visto por redes sociales
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) Neutral

@ Poco probable
@ Nada probable

Analisis

La mayoria de los encuestados indicé una alta probabilidad de compra (68.6%)
después de ver promociones en redes sociales. Esto demuestra el impacto que
pueden tener las campaiias visualmente atractivas y bien segmentadas. La empresa
debe invertir en campanas de publicidad pagada en redes sociales, resaltando

productos populares y promociones exclusivas para aumentar las ventas.
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10) ;Qué factores influyen mas en su decision de compra?

Tabla 16

Factores de decision de compra

Respuesta Frecuencia Total
Precio 271 71,5%
Calidad del producto 51 13,5%
Confianza en la empresa 54 14.2%
Facilidad para contactar al negocio 3 0,8%
Total 379 100%
Fuente: Encuesta
Grifico 10
Factores de decision de compra
@ Precio

Analisis

El precio (71,5%) y la confianza (14,2%) son los factores mds relevantes en la
decision de compra. Esto subraya la necesidad de enfatizar el valor de los productos
en relacién con su costo. Las estrategias publicitarias deben destacar la relacion

calidad-precio de los productos, acompanadas de imdgenes y descripciones

detalladas.

@ Calidad del producto
@ Confianza en la empresa

@ Facilidad para contactar al negocio
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Seccion 5: Opinion general

11);Qué tan satisfecho/a estarfa con un negocio que ofrezca atencién

personalizada y contenido atractivo en redes sociales?

Tabla 17

Satisfaccion de la atencidn personalizada y contenido atractivo

Respuesta Frecuencia Total
Muy satisfecho 290 76,5%
Satisfecho 34 9%
Neutral 10 2,6%
Insatisfecho 42 11,1%
Muy insatisfecho 3 0,8%
Total 379 100%

Fuente: Encuesta

Grifico 11
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Analisis

Los encuestados mostraron una alta expectativa de satisfacciéon (76.5%) con una
atencion personalizada y contenido visualmente llamativo. Esto resalta la
importancia de mantener una comunicacién cercana y disefar contenido que sea

visualmente atractivo y relevante para la audiencia.
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Andlisis general

La encuesta revela informacion crucial sobre el publico objetivo de Softcell
& PC y sus preferencias respecto al uso de redes sociales. Destaca la necesidad de
establecer una sélida presencia digital para aprovechar el potencial de las redes
sociales como canal de comercializacién y publicidad. La implementacion de redes
sociales para Softcell & PC tiene un gran potencial para mejorar la visibilidad del
negocio, fidelizar clientes actuales y captar nuevos. Sin embargo, esto requiere una
planificacion estratégica enfocada en las plataformas mds relevantes, contenido

atractivo y campanas promocionales que conecten con las necesidades del piblico.

En base a la encuesta aplicada al sector, enfatizando la pregunta ;Qué redes
sociales utiliza con mayor frecuencia?, se destaca que la mayoria de los encuestados
utiliza Facebook (84,4% ), Instagram (68,6% ), WhatsApp (7,4%) y TikTok (76%).
De esta manera quedaria establecidas las redes sociales que se van a implementar
para la empresa Softcell & PC, por consiguiente, se detalla el proceso para

configurar cada red social:
Facebook:

e Crear una Pdgina Comercial desde un perfil personal.

e Completar la informacion bdsica: nombre del negocio, categoria ("Compra
y venta de minoristas "), descripcidn, direccién y horario de atencién.

e Subir un logotipo como foto de perfil y una imagen llamativa como portada.

e Anadir una tienda online o catdlogos de productos si es aplicable.
Instagram:

e Crear un perfil en modo comercial para tener acceso a estadisticas y
promociones.

e Completar la biografia con informacién clave (ubicacién, contacto, enlace).

e Publicar contenido visual atractivo, incluyendo imdgenes y videos de

productos, detrds de escena y promociones.
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TikTok:

Crear una cuenta comercial desde la app.
Usar el nombre del negocio y una imagen que identifique la marca.
Publicar contenido corto, creativo y llamativo relacionado con los

accesorios tecnologicos, como demostraciones de uso.
WhatsApp Business:

Descargar la aplicacién WhatsApp Business.

Configurar el perfil con nombre del negocio, descripcion, direccion y
horario.

Utilizar herramientas como mensajes automaticos y etiquetas para organizar

contactos.
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7.3. Resultados del Objetivo 3

El tercer objetivo, se enfoca en elaborar un manual de cuenta digital de las
redes sociales como medio de comercializacién y publicidad para el negocio
“Softcell & PC” en la ciudad de Archidona.

MANUAL DE CUENTA
DIGITAL

i’a
SOFTCELLA PC
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1. Introducciéon: Objetivos y Alcance

Este manual tiene como objetivo proporcionar lineamientos claros para la
gestion eficiente de las cuentas digitales del negocio Softcell & PC. Se busca
optimizar el uso de redes sociales como herramientas de comercializacién y

publicidad de accesorios tecnolégicos en la ciudad de Archidona.
Objetivos del manual:

o Establecer estrategias para la gestién y publicacion de contenido en redes
sociales.

e Definir lineamientos visuales y comunicacionales para asegurar la
coherencia de la marca.

¢ Proporcionar herramientas para monitorear y evaluar el impacto de las redes

sociales en la comercializacion.
Alcance:

Este manual es aplicable a las plataformas Facebook, Instagram, TikTok y
WhatsApp Business, con un enfoque en potenciar la visibilidad y las ventas del

negocio.
2. Lineamientos de Marca
2.1 Uso de logotipos

Usar el logotipo oficial en todas las publicaciones y perfiles de redes

sociales.

Evitar distorsiones, cambios de color no autorizados o modificaciones del

disenio original.
2.2 Colores corporativos
Primarios: Azul real (#5271ff) y Blanco (#FFFFFF).

Secundarios: Gris (#{5f5f4).
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Figura 5

Lagoripo propuesto

#
SOFTCELL & PC

2.3 Tono de comunicacion

e Formal pero cercano: Usar un lenguaje profesional pero accesible, adaptado
al ptiblico objetivo.

e Incorporar frases que resalten la calidad y utilidad de los accesorios
tecnolégicos.

e Evitar jerga excesivamente técnica, salvo en publicaciones dirigidas a

audiencias especializadas.
3. Gestién de Contenidos
3.1 Tipos de publicaciones

e Promociones y descuentos: Publicar ofertas con imdgenes atractivas y
descripciones claras.

e Tutoriales de uso: Crear videos o infografias que expliquen c6mo usar los
productos.

e Novedades y tendencias: Informar sobre nuevos lanzamientos o productos
populares en tecnologia.

e Interaccion con la audiencia: Realizar encuestas, concursos y responder

comentarios o preguntas.
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3.2 Frecuencia de publicaciones

Las frecuencias de publicacion estd basado en una combinacién de factores
técnicos, de comportamiento del usuario y de mejores pricticas de marketing digital
Al considerar estos se puede desarrollar una estrategia de publicacién efectiva que
maximice el alcance, la participacién y el retorno de la inversion en las redes
sociales.

e Facebook: 3-5 publicaciones por semana.

e Instagram: 5 publicaciones y 2 historias por semana.

e TikTok: 2-3 videos por semana.

e WhatsApp Business: Mensajes directos a clientes con promociones

relevantes, mdximo 2 veces por semana.
4. Presupuesto

4.1. Presupuesto estimado para publicidad en redes sociales

Tabla 18

PJ'ESHPIJ‘ esto

Plataforma | Tipo de | Costo Duracién Presupuesto
campana estimado mensual mensual
diario

Facebook Promocién de

productos y
tienda $5-510 30 dias $150 - $ 300

Instagram | Anuncios en

feed e historias

TikTok Videos $10 - $20 30 dias $300 - $600
promocionales

WhatsApp | Campaiias de | $0.02 $0.10 | 500 $10 - $50
mensajes por mensaje | conversaciones al
directos (Costo mes
por
conversacion)

Total estimado $ 460 - $950
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4.2. Detalle por plataforma

Facebook

Figura 6
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e Objetivo: Aumentar el alcance y la interaccién con clientes potenciales.

¢ Formato: Publicaciones con imdgenes, videos y enlaces a WhatsApp.

e Costo: Desde $5 por dia, ajustable segtin la segmentacién y duracion.

e Estrategia recomendada: Iniciar con $150 - $300 al mes para probar el

alcance y optimizar campanas.
Instagram

Figura 7
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e Objetivo: Atraer a un publico joven con imdgenes y videos atractivos.

e Formato: Publicaciones en el feed, historias y reels patrocinados.

e Costo: Desde $5 por dia, con posibilidad de aumentar segiin el rendimiento.
e Estrategia recomendada: Invertir entre $150 - $300 al mes para mantener

presencia constante.
Tik Tok

Figura 8

Pdgina de TikTok
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e Objetivo: Generar contenido viral y aumentar el reconocimiento de marca.
¢ Formato: Videos promocionados en el feed "Para t1".

e Costo: Desde $10 por dia, con campanas especificas que pueden costar mds.
e Estrategia recomendada: Invertir entre $300 - $600 al mes para impactar un

ptblico amplio.
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WhatsApp Business

Figura 9

Pdgina de WhatApp Business

102 p.om &

“—

=T

Fromocionar Compartir
SOFTCELL & PC
Compras y ventas minoristas

Archidona, Ecuador

https://www.facebook.com/profile.php?i...

lizandroalvarado2002@gmail.com

¢ Objetivo: Atencion directa y personalizada con clientes interesados.

e Formato: Mensajes promocionales y respuestas automaticas.

e Costo: Depende del niimero de conversaciones; WhatsApp cobra entre
$0.02 - $0.10 por mensaje.

e Estrategia recomendada: Asignar $10 - $50 al mes para mensajes

promocionales y segmentados.
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5. Monitoreo y Evaluacion
5.1 Herramientas de analisis

e Facebook e Instagram Insights: Para medir alcance, interaccién vy
efectividad de publicaciones.

e TikTok Analytics: Para evaluar la visibilidad y popularidad de los videos.

e WhatsApp Analytics: (si estd disponible) Para rastrear interacciones y

conversiones.
5.2 Métricas clave

e Tasa de interaccion (engagement): Niimero de interacciones dividido entre
el alcance total.

e Clics en enlaces: Para medir la efectividad de publicaciones que dirigen a la
tienda o contacto.

e Crecimiento de seguidores: Incremento semanal en cada plataforma.

e Conversion: Ventas generadas a partir de campanas en redes sociales.
6. Conclusion

El uso de redes sociales como medio de comercializacion es una estrategia
clave para Softcell & PC. Este manual busca guiar y unificar las acciones digitales,
garantizando un impacto positivo en el reconocimiento y ventas del negocio. Su
correcta implementacién permitird posicionar a Softcell & PC como una referencia

en accesorios tecnolégicos en Archidona.
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H. CONCLUSIONES

Softcell & PC, aunque es un negocio joven, ha logrado establecerse como
un proveedor confiable en Archidona. Sin embargo, carece de una estrategia de
comercializacién digital sélida. La dependencia de métodos tradicionales como el

boca a boca y publicaciones en grupos locales limita su crecimiento y alcance.

El andlisis revel6 que Facebook, Instagram y TikTok son las plataformas
mas utilizadas por el piiblico objetivo (jovenes de 15 a 35 anos). Estas redes ofrecen
herramientas avanzadas de segmentacién publicitaria y contenido interactivo, que

podrian impulsar significativamente la visibilidad y ventas del negocio.

La elaboracién de un manual de cuenta digital proporciona una guia clara y
estructurada para gestionar las redes sociales del negocio, definiendo aspectos como
tono de comunicacion, frecuencia de publicaciones y métricas para monitorear el
rendimiento. Este documento serd clave para mantener la consistencia y

profesionalismo en la presencia digital de Softcell & PC.
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a.

L. RECOMENDACIONES

Para mejorar la situacion actual del negocio Softcell & PC, se recomienda
implementar de manera inmediata perfiles oficiales en redes sociales como
Facebook e Instagram, lo cual permitird formalizar su presencia digital y
construir confianza entre los clientes. Ademas, es fundamental capacitar al
personal en la gestién de redes sociales y en atencion al cliente en linea,
asegurando que se brinde un servicio eficiente y profesional. Asimismo, se
sugiere continuar participando en eventos locales, como ferias y
exposiciones, para complementar las estrategias digitales con métodos
tradicionales que refuercen la cercania con la comunidad.

En cuanto a la eleccién de redes sociales idoneas, es prioritario invertir en
campanas pagadas en Facebook e Instagram, enfocindose en contenidos
que incluyan promociones y descuentos, los cuales han demostrado ser los
mas atractivos para los clientes. Por otro lado, se recomienda aprovechar
TikTok como una plataforma creativa para generar contenido visual
atractivo y viral, dirigido principalmente al piblico joven que constituye la
base del mercado. Ademas, el uso de WhatsApp Business debe consolidarse
como una herramienta de comunicacion directa y personalizada, facilitando
la interaccion con los clientes y mejorando la atencion a sus necesidades.
Respecto al manual de cuenta digital, se recomienda seguir la estructura
propuesta, asegurdndose de que cada red social cuente con un plan de
contenido adaptado a sus caracteristicas especificas. Es importante realizar
un monitoreo mensual de los resultados obtenidos a través de herramientas
como Meta Business Suite y Google Analytics, lo que permitirda medir el
impacto de las campanas y realizar ajustes oportunos. Finalmente, se
aconseja actualizar el manual de forma periédica para incorporar nuevas
tendencias y herramientas digitales, garantizando asi que las estrategias
implementadas sigan siendo relevantes y efectivas en un entorno digital en

constante evolucion.
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K. ANEXOS
Anexo A. Solicitud

Archidona, 13 de noviembre del 2024

Sciior
Walter Alvarado

PROPIETARIO DEL “NEGOCIO SOFTCELL Y PC ™
Solicitando

Yo, Alvarado Shiguango Lizandro Teodoro con CL 1501001950, expreso un cordial
saludo y descos de mayores éxitos en sus labores diarias, acudo ante usted con la finalidad
de solicitar muy comedidamente se me permita realizar un trabajo de investigacién
denominado Implementacién de las redes sociales como medio comercializacién y
publicidad de los Accesorios tecnoldgicos que oferta el negocio softcell & pe en la
ciudad de Archidona., y a su vez proponerle la implementacion del producto final de
mi investigacion, todo esto lo realizo por ser conocedor del buen servicio que como
propietario tiene al publico y su apoyo es fundamental para poder realizar mi Trabajo de
integracién curricular (Tic ) requisito indispensable para culminar mis estudios como
Tecnélogo en Administracién, sin que esto afecte al mangjo de su negocio y contribuya
a una mejor atencion al cliente, mejores desempefios y mayores ingresos, todo esto se
realizaria con los clientes bajo encuestas y entrevista , para lo cual pido su
AUTORIZACION.

Por la atencion que se dé a la presente quedo muy agradecida.

Atentamente,

' ‘\ ').o V\

Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango 3 UW &
(< SR B |
SOLICITANTE Qﬁ’b’\\ 20
Celular 0983246484 b
Correo: lizandroalvarado2002Gr gmail.com
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Anexo B. Autorizacién

SOFTCELL&PC

ARCHIDONA-NAPO-ECUADOR

Yo, Walter Lenin Alvarado Shiguango, portadora de la C.1. 150121479-3 en calidad de
Propictario del SOFTCELL&PC de productos tecnolégicos a peticion de la parte interesada, en
debida y legal forma.

AUTORIZACION

Que: el Sr. Lizandro Teodoro Alvarado Shiguango, portadora de la C.I. 150100195-0, que el
estudiante de la carrera de Tecnologia Superior en Administracién del Instituto Superior
Tecnoldgico Tena de la provincia de Napo, con la finalidad de que se va realizar titulacion de
trabajo de investigacion con el tema planteado, IMPLEMENTACION DE LAS REDES
SOCIALES COMO MEDIO COMERCIALIZACION Y PUBLICIDAD DE LOS
ACCESORIOS TECNOLOGICOS QUE OFERTA EL NEGOCIO SOFTCELL & PC EN
LA CIUDAD DE ARCHIDONA.

Es todo cuanto puedo autorizar en honor a la verdad, el interesado puede hacer uso del presente
documento, cémo a bien creyera conveniente, de tramites Jjudiciales, y trabajos.

ATENTAMENTE

C.I. 150121479-3
PROPIETARIO

DIRECCION: Av. Napo y Calle Jondachi — Celular: 0967040384
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Anexo C. Modelo de Encuesta

| INSTITUTO SUPERIOR M
B TECNOLOGICO =
Y S -OGICO TENA ADMINISTRACION

ENCUESTA

Objetivo:
El objetivo de esta encuesta cs recopilar informacion sobre el uso de redes sociales y su

percepeidn como medio de comercializacion para los accesorios tecnologicos que ofrece

el negocio Softcell & PC. La informacién sera utilizada con fines académicos y
cstratégicos.

Indicaciones Generales:

Por favor, lea detenidamente cada pregunta y seleccione la opcion que mejor represente

su respuesta. Su participacion es completamente confidencial.
Seccion 1: Datos generales

1. Edad:

o Menos de 18 afios

o 18-25 anos

o 26-35 afios

o 36-45 afios

o 46-55 anos

o Mas de 55 afios
2. Género:

o Masculino

o Femenino

o Prefiero no decirlo

Seccion 2: Uso de redes sociales

3. (Qué redes sociales utiliza con mayor frecuencia? (Seleccione todas las que

apliquen)
o Facebook

o Instagram
o TikTok

o WhatsApp
o Otras:
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| INSTITUTO SUPERIOR ‘I :

o 2
e TECNOLOGICO TENA ADMINISTRACION

4. (Con qué frecuencia usa redes sociales?
o Todos los dias
o Varias veces a la semana
o Una vez a la scmana
o Raramente
5. (A través de qué medio le gustaria recibir informaciéon sobre accesorios
tecnologicos?
o Publicaciones en redes sociales
o Historias o videos cortos
o Mensajes directos (WhatsApp o Messenger)

o Correo electronico
Seccion 3: Preferencias de contenido

6. ¢Qué tipo de contenido relacionado con accesorios tecnologicos le interesa mas?
o Promociones y descuentos
o Tutoriales o guias de uso
o Novedades y lanzamientos de productos
o Opiniones y recomendacioncs
7. ¢Qué tan importante considera que sca la interaccion de las empresas con los
clientes en redes sociales?
o Muy importante
o Importante
o Neutral
o Poco importante
o Nada importante

Seccién 4: Percepcion del negocio en redes sociales

8. ;Ha visto alguna publicacién o anuncio de Softcell & PC en redes sociales?
o Si

o No
o No estoy seguro



INSTITUTO SUPERIOR
S TECNOLOGICO TENA

Ve

promocionado en redes sociales?

o

o

el

o

o

Muy probable
Probable
Neutral

Poco probable
Nada probable

10. ;Qué factores influyen mas en su decision de compra?

« Precio

« Calidad del producto

« Confianza en la empresa

« Facilidad para contactar al negocio

Seccion 5: Opinion general

£

ADMINISTRACION

:Qué tan probable seria que compre un accesorio tecnologico después de verlo

11. ;Qué tan satisfecho/a estaria con un negocio que ofrezca atencién personalizada

y contenido atractivo en redes sociales?

« Muy satisfecho

« Satisfecho

« Neutral

« Insatisfecho

« Muy insatisfecho
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GRACIAS POR SU COLABORACION

laborado por:
e
Lizandro Tcodoro Alvarado Shiguango
ESTUDIANTE
Validado por:
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TUTOR TRABAJO DE INTEGRACION
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Anexo D. Entrevista

INSTITUTO SUPERIOR
J IEENOLOGICO TENA ADMINISTRACION
Titulo: Entrevista para el analisis de la situacion actual del negocio "Softcell & PC"

Objetivo: Recopilar informacién sobre el estado actual del negocio en términos de
comercializacion y publicidad de accesorios tecnologicos.
Seccién 1: Datos generales del negocio

1. ;Cual es la vision y mision del negocio?

2l (il § -1'[ o <

150 "J = " Aoy
= B i} .
wnes adorverdicarS enle Cic

i)} cir.‘ : g ccic Ny
Cweapnento ceosdaale gaciacicis al (eshic Compwe i fo
3. g,Qué productos tecnoldgicos ofrece y cuil es su producto estrella?
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Seccion 2: Estrategias actuales de comercializacién
4. (Qué métodos utiliza actualmente para publicitar sus productos?

. e % ) feide S chaiha 'Q ciles
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ADMINISTRACION

5. ¢Ha usado redes sociales previamente? Si es asi, ;como ha sido la experiencia?
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6. Qué consideraciones tiene sobre el uso de plataformas digitales para promocionar
sus productos?
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Seccion 3: Piblico objetivo

7. ¢Quiénes considera que son sus clientes principales (edad, género, intereses)?
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8. ;Cual es el principal desafio al llegar a su audiencia?
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Seccién 4: Objetivos y expectativas

9. (Qué espera lograr con la implementacién de redes sociales en la promocion del
negocio?
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10. ¢ Estaria dispuesto a realizar camparnias pagadas en estas plataformas?
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Anexo E.

Fotografia 1:Visita a softcell y pc para realizar la entrevistar




