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RESUMEN

La idea a presentar dentro de este proyecto es la comercializacion de productos a
través de medios digitales, lo cual estara inicialmente dirigido a la poblacién situada
dentro del cantén Santa Elena pero con la opcion de extenderse a nivel nacional e

internacional con la ayuda de intermediarios.

El objetivo principal se basa en crear una tienda online mediante el uso de estrategias
de e-marketing y herramientas de posicionamiento encontradas en los conocimientos
referentes a comercio electrénico. El uso y desarrollo de esta tienda online se basara en

la comercializacion de artesanias de maderas.

Palabras claves: medios digitales, tienda online, comercio electrénico,

estrategias de e-marketing
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ABSTRACT

The idea of this project is to commercialize products through digital media, which is
going to be initially for the population inside of Santa Elena canton but with the option to

extend nationwide and international too by being helped.

The main objective is to create an online store by using e-marketing strategies and

positioning tools found in the signature of electronic commerce. The use and

development of this online store will be based in the commercialization of wooden

crafts.

Keywords: digital media, online store, e-commerce, e-marketing strategies
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INTRODUCCION

La aparicion del comercio electronico en el mundo cambia todas las maneras de hacer
negocios, teniendo como impactos, el crecimiento econémico y generacioén de empleos
a nivel mundial y todo esto se da gracias a la aplicacion de las nuevas tecnologias y al
uso del internet en el ambito empresarial.

El comercio electrénico genera facilidades para el consumidor y la persona o empresa
gue ofrece un servicio o producto, la mayor facilidad para el consumidor es que puede
comprar o solicitar un servicio desde la comodidad de su hogar, solo con usar una
aplicacion o una péagina web, la facilidad que ofrece el servicio o producto, es que no
necesitara un lugar fisico para poder vender, solo bastara con su tienda online,
(NeoSystem, 2014).

En Ecuador, el comercio electrénico en los ultimos tiempos se ha desarrollado por la
introduccion de los teléfonos inteligentes, tablets, etc.; teniendo un gran protagonismo
las redes sociales que han transformado la forma de entender e interpretar el marketing.

En este proyecto se enfocara la implementacion de herramientas de e-commerce y
estrategias de marketing digital en redes sociales aplicado a la comercializacion de

artesanias.



TITULO
Implementacion de herramientas de e-commerce y estrategias de marketing
digital en redes sociales para la comercializacion de productos y artesanias de

maderas en el cantén Santa Elena

1 DIAGNOSTICO
1.1 Descripcion del contexto
Antes de empezar este proyecto, se investigdé que producto de origen nacional se
puede comercializar dentro del Cantén Santa Elena, llegando a la conclusion de que
artesanias de madera seria una buena opcién, previamente a esta decision se habia
determinado analizar, investigar y ejecutar el e-commerce, sus herramientas, estrategias
y otras acciones. Acorde a esto se determiné ir por la parte del marketing asumiendo el

uso de las tecnologias se plante6 usar e-marketing.

El mayor resultado que el proyecto espera tener, es darle un buen posicionamiento al
producto dentro del mundo digital y de esta manera se pueda llegar a la poblacion del
cantdon Santa Elena. Hay muy poca apreciacion para los productos nacionales y en vista
de que hay personas que se orientan mas a los productos importados, se realizara una
encuesta con la que se pueda determinar los gustos de potenciales clientes, activando
esta accion y como resultado poder dar un buen servicio, implementando el E-Shop.

El valor de las artesanias viene desde su fabricacion hasta el mismo uso de la materia
prima, la materia principal es la madera y el valor agregado lo generan los propios
clientes porque dentro de la tienda ellos podran disefiar o escoger entre un sin nimero

de alternativas que seran presentada dentro de la tienda virtual.



1.2 Antecedentes

1.2.1 Geografia

Segun (GAD-Santa-Elena, 2010) ”El Cantdén Santa Elena se encuentra situado al
oeste de la provincia y limita al norte con el cantdbn Puerto LOpez de la provincia
de Manabi, al sur con el Océano Pacificoy elcanton Playas; al este con los
cantones Pedro Carbo, Isidro Ayora y Guayaquil de la provincia del Guayas; y al oeste
con los cantones La Libertad, Salinasy el Océano Pacifico. Su territorio tiene una

extension de 3.669 km2 y su poblacién llega a 144, 076 habitantes”.
1.2.2 Demografia

Segun (INEC, Instituto nacional de estadisticas, 2010). ” La ciudad de Santa Elena
actualmente tiene una poblacion de apenas 30.000 personas viviendo dentro los limites
de la ciudad propia, pero la zona urbana de Santa Elena, La Libertad y Salinas segun los
resultados del censo del 2010 tiene una poblacion de casi 144,076 habitantes, que son
en si el verdadero conglomerado peninsular.

La poblacion rural de Santa Elena es mas poblada que la urbana debido a que la
mayoria de los peninsulares viven en el corredor E15, mas conocido como la ruta del
Spondylus o ruta del sol. En ella se pueden apreciar la bien conocida Montafita que se
ubica a 50 km de la Catedral de Santa Elena. Ballenita que esta a 5 km de Santa Elena
es el principal balneario de Santa Elena debido a su corta distancia, mientras los
balnearios al norte de Ballenita son conocidos como los pueblos rurales de Santa Elena,
pero dentro de la SEM (Santa Elena Metropolitano). La mayoria de sus habitantes se
dedican a la pesqueria y depende del turismo también. Aparte de Montaiiita, Olon y

Manglaralto son otras playas conocidas dentro del Canton de Santa Elena.
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Dentro de la SEM se pueden apreciar servicios de transporte urbano que trasladan a
los peninsulares de una parroquia a otra. Estan las Rutas Salinas-Montafiita, La Libertad-
Palmar, Santa Elena-Olon, etc. El pasaje es de 50 centavos y operan desde las 6 de la
mafana hasta las 9 o 10 de la noche. El servicio mas utilizado es la ruta Santa Elena- La
Libertad- Salinas debido a su cercania y area urbana conectada entre ella como una
conurbacién”.

Segun (INEC, 2010), una de las principales actividades econdmicas del canton Santa
Elena es el comercio, esto nos dicta que la mayoria de las personas en este cantén
trabajan por cuenta propia, siendo artesanos de diferente indole, esto ayuda en nuestro
proyecto siendo como principal actividad el comercio de una artesania, introduciéndonos
en su entorno laboral e investigando aprenderemos un poco mas de su cultura de trabajo

y como es la situacion dentro del cantén.
1.2.3 Experiencias previas sobre el problema

El cantdn santa Elena es la puerta principal del turismo, esto quiere decir que las
personas de todo el pais y de otros paises pasan primero por Santa Elena antes de llegar
a cualquier otro balneario de la provincia, ¢ pero porque los comerciantes del cantén no
generan mas ventas? y es por la misma razén, por la que los turistas solo pasan y no se
guedan a observar o comprar. El proyecto esta orientado a la poblacion del cantén Santa
Elena, y a los turisticas y a diferencia del comerciante tradicional que no sabe como usar
las tecnologias para mejorar la comercializacién de sus productos, el proyecto tendra
como fortaleza el uso exhaustivo de los medios digitales para que llegue a vista de cada

persona y se interese por lo que se ofrece.



1.2.4 Formulacion del problema
Este proyecto se enfocara en el desarrollo e implementacién de un sitio web y el
analisis de estrategias de marketing digital, para posicionar un producto en la web y
en las redes sociales.
¢,Cual es el procedimiento a seguir con el fin de optimizar los procesos comerciales a
través del sitio web y las redes sociales una vez analizadas las herramientas de

comercio electrénico y estrategias de marketing digital?

1.3 Objetivo general. -

Proponer un sitio web aplicando estrategias de marketing digital para comercializar los

productos de madera en el cantdn de Santa Elena.

1.4 Objetivos especificos.-

e Implementar y disefiar un sitio web de calidad donde la empresa pueda vender los
productos y servicios que ofrecen.

e Analizar el uso de las Redes Sociales para determinar el impacto que tendra nuestro
producto en las mismas.

e Implementar La herramienta woocommerce dentro del sitio web para orientarlo a las

ventas en linea.



1.5 Resultados esperados del proyecto. -

En relacién a lo expuesto en la introduccién y los objetivos, o que se espera con este

proyecto es poder satisfacer las necesidades del cliente al momento de comprar en la

tienda virtual, también se espera poder emplear de la mejor manera todas las estrategias

para que al finalizar el proyecto pueda tener mayor posicionamiento dentro del internet.

1.6 Relacion del Proyecto con el programa de estudios. —

Durante el proceso de aprendizaje y obtencion de conocimientos acerca del comercio

electronico dentro de la carrera destacaron materias con bases y fortalezas para tener

resultados positivos al finalizar la documentacién de este proyecto previo a la obtencion

del titulo de ingeniero, las materias incluidas dentro del proyecto son:

1.

2.

8.

9.

Modelos de negocios en comercio electronico
Programacion web

Edicién y modelado de imagenes
Probabilidad y estadisticas

Disefio y gestion de contenidos

Estrategias de programacion online
Metodologia de la investigacion

Andlisis de mercados

E-business

10. E-marketing

11.Logistica web

12.Negociaciones virtuales

13.Gestién y evaluacion de proyecto



2 MARCO TEORICO

2.1 Comercio Electronico o E-commerce

Originalmente, se aplicd el término a la realizaciébn de transacciones por medios
electronicos, como el intercambio electronico de datos. Pero con el advenimiento de
Internet a mediados de los 90, el concepto de vender servicios a través de la red comenzo
a usar medios electronicos como tarjetas de crédito como forma de pago. Desde
entonces, las empresas se han preocupado por mantenerse a la vanguardia y poder
ofrecer lo que sus clientes demandan hoy.

Por otro lado, las personas en esta nueva forma de hacer negocios han visto una
buena oportunidad para comenzar y tener su propio negocio comercial donde se dan
cuenta de que no existe una barrera o limite en el comercio electronico y que el espacio
geografico no es que determina el objetivo de que hay muchos aspectos para recordar y
ver el otro lado de la moneda; Sin creatividad y sin ofrecer una propuesta de valor
verdaderamente diferenciadora, es dificil emerger en este amplio mundo como un gran

ganador. (Merino, 2015).



2.1.1 Clasificaciéon del Comercio Electrénico.

El E-Commerce segun Turban y Lee, se clasifica segun la naturaleza de su

transaccion.

Tabla 1 E-Commerce segun su transaccion

TRANSACCION

DESCRIPCION

Negocio a-Negocio
Business-to-Business,B2B

La mayoria del e-Commerce actuaimente es
de este tipo. Describe las transacciones de
mercado electronicas entre organizaciones.

Negocio-a-Consumidor

Business-to-Consumer,B2C

Son transacciones al menudeo con

compradores individuales.

Consumidor-a-Consumidor

Consumer-to-Consumer, C2C

En esta categorfa el consumidor vende
directamente a otros consumidores.

Esta categoria incluye a individuos que

venden productes 0 servicios a

Consumidor-a-Negocio organizaciones, asi como individuos que
Consumer-to-Business, buscan vendedores, interactiian con ellos y

Ca2B concluyen una transaccion.

Organizaciones como instituciones

académicas, asociaciones chviles, religiosas,

soclales y gubemamentales usan el e-

e-Commerce Commerce para reducir los costos de sus

de No-Negocios operaciones.

e-Commerce Intranegocios

Se incluyen todas las actividades internas
usuaimente realizadas en una Intranet. Las
actividades van desde vender productos
corporativos a los empleados, a
entrenamiento en linea y actividades de
reduccion de costos.

FUENTE: (Turban & Lee, 2000)




En la tabla 1 se detallan los diferentes tipos de transacciones que se pueden realizar,
como por ejemplo, negocio — consumidor, consumidor — consumidor, negocio- negocio,
consumidor — negocio y por ultimo las iteraciones internas por intranet. En cada una de
ellas podemos notar que existe un intercambio de informacion y por ende transaccion
para poder obtener un bien o servicio.

Los modelos de negocios, para las empresas son un punto clave que se debe definir
con claridad para poder tener un alineamiento de lo que se va a ofrecer al mercado, el
canal de distribucidn que se requiere para el tipo de producto o servicio a distribuir. Los
modelos de negocios de comercio electronico se clasifican segun la naturaleza de

transaccion y a la forma de generar los ingresos para la empresa. (Ver tabla 2)

Tabla 2 Clasificacion de E-Commerce

Modelo de E-commerce en el cual todos los
Business-to-Business (B2B) participantes son  Negocios u ofro tipo de

0rganizaciones.

Modelo de E-commerce en el cual los negocios venden a
Business-to-Consumer (B2C)
compradores.

E-tailing Modelo de E-commerce de Venta al por menor en linea.

Modelo de E-commerce en el cual un negocio provee
Business-to-Business-to-
algunos productos o servicios a otros negocios que
Consumer (B2B2C).
también tienen sus propios clientes.
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Consumer-to-Business (C2B)

Modelo de E-commerce en el cual usuarios individuales
de internet venden productos o servicios a organizaciones
u otros individuos que estan buscando los productos que

son ofertados.

Consumer-to-Consumer (C2C)

Modelo de E-commerce en el cual los consumidores

venden directamente a otros consumidores.

Peer-to-Peer (P2P)

Tecnologias que permiten el intercambio de datos entre
computadoras procesando datos directamente entre ellas,

puede usarse en el C2C. B2B y B2C

Mobile Commerce (M-commerce)

Transacciones y Actividades de E-commerce conducidas

en ambiente inaldmbrico.

Location-Based Commerce

(L-commerce)

Transacciones de M-commerce cuyo objetivo son
individuos ubicados en locaciones especificas en

momentos especificos.

Intrabusiness EC

Categoria de E-commerce que incluye todas las
actividades internas de la organizacion, que envuelve el
intercambio de articulos, servicios o informacion de las

unidades e individuos dentro de ella.

Business-to-Employees (B2E)

Modelo de E-commerce en el cual la organizacion
entrega servicios, informacién o productos a sus

empleados.
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Collaborative Commerce

(C-commerce)

Modelo de E-commerce en el cual grupos e individuos se

comunican y colaboran en linea.

E-learning

Consiste en la entrega de informacion para propositos de

Entrenamiento o Educacion.

Exchange (electronic)

Mercado Electronico piiblico con muchos vendedores y

compradores.

Exchange-to-Exchange (E2E)

Modelo de E-commerce en el cual hay interconexion

electrénica para intercambio de informacion.

E-government

Modelo de E-commerce en el cual una entidad
gubernamental compra o provee articulos, servicios o

informacion a negocios o a los cindadanos.

Bartering (Trueque)

Modelo de E-commerce en el cual los usuarios
intercambian productos. Deep discounting (Grandes

descuentos).

Sistemas Electronicos de Ofertas

(Subastas)

Modelo de E-commerceen el cual los vendedores
ofrecen sus productos a los compradores y estos a su vez

compran el producto a quien lo vende al precio mas bajo.

Modelo name-your-own-price

Modelo de E-commerce en el cual los compradores
colocan el precio el cual estan dispuestos a pagar por un
producto o servicio e invitan a los vendedores a hacer su

oferta.
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Offshoring

Modelo de E-commerce en el que se subcontratan

procesos de negocios de un pais a otro.

E-trading

Modelo de E-commerce que utiliza tecnologia de la
informacién para reunir a compradores v vendedores a
través de medios electronicos, para crear un mercado

virtual.

M-Health

Modelo de E-commerce en el que se usa la tecnologia a
través de dispositivos méviles, con el objetivo de generar
aplicaciones que permitan comunicacion entre pacientes
vy prestadores de servicios de salud para control,

seguimiento o diagndstico, entre otros.

FUENTE: (Castillo J. , 2015)
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2.1.2 Internet

Segun la (Zamora, 2014) El internet es una red informética mundial, descentralizada,
formada por la conexion directa entre computadoras mediante un protocolo
especial de comunicacion.

El autor (Castells, 2000) define el internet como una red de redes de ordenadores
capaces de comunicarse entre ellos. No es otra cosa. Sin embargo, esa tecnologia es
mucho mas que una tecnologia. Es un medio de comunicacién, de interaccién y de
organizacion social. De otra manera, también lo define como una instauracién de una
economia y el desarrollo e innovacion de la productividad econdmica.

El internet logra una transformacion del aprendizaje informatico y las relaciones de los
interesados cada vez mas rapido. Las redes sociales, correo, aplicaciones o simplemente
las paginas web son algunas de las herramientas del internet que han redelineado la
manera de llevar a cabo un negocio.

(Jiménez & Padilla, 2000), hacen referencia a las modificaciones de las relaciones que
presentan las organizaciones o empresas, y esta proporcionando y esta generando la
aparicion de nuevos mecanismos de coordinacion, como los mercados electronicos y
organizaciones electrénicas. (Véase ilustracion 1)

El comercio electrénico basado en internet implica estar emergido en un entorno de
competitividad, permitiendo el ingreso de nuevos competidores a través de la eliminacion
de las barreras de entrada. La implementacion del uso del internet en el comercio logra
acelerar el desarrollo de nuevos servicios y/o productos.

En Ecuador el 55.63% de la poblacion utiliza internet, dando como resultado un pais

en crecimiento en el uso de esta tecnologia, segun (ENEMDU, 2016) el 49.3% de la
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personas residentes en Santa Elena usan internet, estando intermedias en el ranking de
las provincias y ciudades que mas usan internet en Ecuador.

llustracion 1 Efectos del Comercio Electrénico

FIGURA 1

EFECTOS DEL COMERCIO ELECTRONICO
BASADO EN INTERNET

Barreras de enfrada:

Economias de escala
Requerimientos de capital

Acceso a los canales de disiribucion
Diferenciacion de productos

Costes de transaccion

Desventajas en cost
Nuevos competidores i El

aon N BN

Competidores

§ - Estrategia de liderazgo en :
Proveedores —- costes. &~ Clientes

| - Estrategia de diferenciacion.|

§ - Estralegia de segmentacion. | |

| |
Desintermediacion Desintermediacion

Nuevos intermediarios

Productos sustitutivos

FUENTE: Elaboracion propia a partir de BLOCH y SEGEV (1996).

FUENTE: (Jiménez & Padilla, 2000)
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2.1.3 E-Business

El e-business radica en la introduccion de la tecnologia de la comunicacion para
realizar actividades que engloban los negocios. Son conjuntos de nuevas tecnologias y
estrategias para desarrollar los negocios en linea.

Esta terminologia pretende aclarar que no son negocios de tecnologia, sino negocios
de diferentes naturalezas usando las tecnologias para una gestibn oOptima y un
establecimiento de un mejor mercado.

(Guerrero Cuellar & Rivas Tovar, 2005), definen al e-business como “El uso de
tecnologias de Internet para vincular clientes, proveedores, socios de negocios y
empleados, usando al menos uno de los siguientes casos: (a) sitios Internet de e-

Commerce que ofrecen transacciones de venta, (b) sitios Internet de servicio al cliente”.
2.1.4 Estrategias de comercio electrénico

El comercio electrénico es una estrategia de negocios que permite trabajar con
clientes, proveedores y entidades organizativas y, por lo tanto, el comercio electronico
no es mas que un intercambio mediado por tecnologia entre diferentes partes, como
individuos, organizaciones o ambos, y para entrar en pleno desarrollo de esta accion se
crearon estrategias de negocios dentro del comercio electrénico y estas son:

- De negocio a negocio (B2B, business to business).
- De negocio a consumidor (B2C, business to consumer).
- De consumidor a consumidor (C2C, consumer to consumer).
- De consumidor a negocio (C2B, consumer to business).
El presente proyecto tendra como estrategia la opcion de business to consumer o

mejor conocido como De negocio a consumidor. (Markeetinet, 2008)
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2.1.5 Estrategia de negocio B2C

La definicibn de B2C esta vinculada a un modelo comercial con comercio directo.
Aungue este formato de ventas directas del fabricante al cliente ya existia anteriormente,
la brecha e internet ha hecho que sea aun més facil venderlo por el fabricante sin la
presencia de intermediarios entre él y el cliente. Por lo tanto, este modelo ha tenido éxito

en el crecimiento en los ultimos tiempos en detrimento del B2B. (Economia_Simple, s.f.)
2.1.5.1Ventajas y desventajas B2C

La mayor ventaja que B2C presenta al consumidor es que le permitira obtener precios
mas baratos. Sin embargo, muchos articulos presentan una adaptabilidad compleja a
este sistema debido a sus propiedades, y de la misma manera muchos usuarios
responden al uso. En cuanto a las desventajas de B2C, la mayor parte es la falta de
personalizacidon de las ventas electronicas y las complicaciones para agitar y visualizar
fisicamente el producto que se adquirira.

Entre los ejemplos de B2C podemos seleccionar algunos casos como Dell o Samsung,
gue tienen tiendas en linea donde los clientes pueden comprar sus productos. Fabrican
los productos ellos mismos y venden el producto al consumidor final a través de comercio

en linea o e-commerce. (Economia_Simple, s.f.).
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2.2 Mercadotecnia

La mercadotecnia ha venido evolucionando desde sus primitivos origenes de simple
distribuciéon y venta, hasta una filosofia completa para relacionar en forma dinamica
cualquier organizacion con sus mercados. (Kotler, 2002).

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. (Kotler, 2002).

(Hernandez, 2012), hace una mencién a la publicacion Marketing Directo, que The
American Marketing Association (AMA), define a la mercadotecnia como una actividad,
conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar

ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.
2.2.1 Mercadotecnia Digital

La finalidad de la mercadotecnia digital se centra en plantear un correcto marketing a
través de internet para generar la adecuada atraccion de nuevos clientes, conocer las
competencias, obtener la suficiente informacion para mejorar los resultados en las

empresas y a su vez descubrir nuevas oportunidades de negocio y de mercado.
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llustracién 2 Objetivo del Marketing en Internet

Dar a conocer la
empresa al
publico

Rentabilizar
presencia en la
red.

Posicionamient
o

Estudio de

Conocer los

mercado clientes

Crear
Sentimiento de

Lealtad en los
clientes

Autor (Navas, 2016)

El internet ha planteado varias maneras de revolucionar las formas de realizar
negocios o marketing. Esta etapa nueva electronica llevo al marketing tradicional a
replantear sus definiciones y crear nuevas direcciones del marketing digital.

El autor (Navas, 2016) tomando como referencia la teoria de las cuatro “P” (Producto,
Precio, Plaza y Promocion) del autor Paul Fleming realizo una actualizacion (se muestra

en la ilustracion 3.)
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Las cuatro “F” se acoplan al marketing moderno, la misma que consiste en crear
estrategias para que los clientes actuales y futuros logren tener una iteracion a través de
internet; paginas web, redes sociales, etc. Y se puedan irrumpir a nuevos mercados a

través de la recopilacion de informacion, llamar la atencion y la utilizacion de datos.

llustracion 3 Ciclo de las Cuatro "F"

Flujo

*Estado mental en que entra un usuario
al visitar un sitio web o redes sociales,
ofreciendo una experiencia interactiva
y con valor afiadido.

Funcionalidad

«Saber qué capta la atencién del
consumidor.

*Medir contenidos de mayor uso.

+Utilizar los datos obtenidos para armar
estrategias digitales.

Feedback

*Constriccion de una relacién basada
en las necesidades digitales de la
marca y escuchar a sus comunidades
para recopilar informacion de la marca
y sus productos.

Fidelizacion

*Desarrollar el sentimiento  de
pertenencia e intervenir en las
comunidades digitales para consolidar
una venta real, ya sea en el punto de
venta o en linea.

Fuente: (PEREZ, 2016) basado con informacion de (Navas, 2016)
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2.3 MARCO CONCEPTUAL

E-marketing

Cuando nos referimos a E-Marketing, estamos hablando de todas las actividades que
nos ayudan a realizar la promocién, posicionamiento y venta de algun bien o servicio a
través de los medios electronicos, se plantea medios ya que no solo nos referimos al
internet.

Al pasar de los afios, gracias al constante cambio de las terminologias se llega a la

conclusion de que E-Marketing es una combinacion de mercadotecnia y el internet.

llustracion 4 Evolucion del Marketing

EVOLUCION DEL MARKETING

-
«» el vendedor como centro del universo
« el objetivo es vender productos /
servicios

Marketing < « la estrategia se basa en sacar nuevos

tradicional productos continuamente

« el cliente sélo busca satisfacer

necesidades fisicas

» vendedor y consumidor son iguales

« el objetivo es satisfacer necesidades

» la estrategia se basa en diferenciarnos de
los productos existentes

» el cliente quiere ademas satisfacer
necesidades emocionales

Marketing 2.0 <

.
FUENTE: (CECARM, 2014)
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Entre los principales beneficios del E-Marketing encontramos los beneficios mas

importantes que describiremos a continuacion:

Tabla 3 Beneficios del E- Marketing

La naturaleza de las empresas implica que a traves del
internet se encuentren en un alcance verdaderamente
global. El E-Marketing abre nuevas lineas o caminos
Globalizacion
para que las empresas pequefias se desarrollen v logren

alcanzar los consumidores potenciales para la venta de

sus productos y/o servicios.

El E-Marketing permite al vendedor llegar al cliente de
diversas maneras v a su vez le permite ofrecer una alta
Mayor Alcance gama de sus productos ¥/0 servicios.

Esto a su vez posee: Gestion de la informacidn,

Relaciones publicas, Servicio al Cliente, Ventas.

Facilita la Lomunicacién entre los clientes v las
empresas. Con esta conexion la empresa tiene la
Interactividad

facilidad de mejorar aspectos que los consumidores

exigen.

El impacto dependiendo de la gestion puede llegar a ser
Inmediatez inmediato. A través del internet los consumidores se

transforman a ser un agente activo.

El E-Marketing facilita tener una medicion de los
Adaptahilidad y medicion de resultados de la evolucidon en tempo real de las
resultados en tiempo real. diferentes iniciativas de cada producto v asi conocer el

impacto alcanzado en el mercado cibernetico.

Elaborada por Israel Palma

Fuente (Merino, 2015)
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Redes Sociales

La mercadotecnia en la actualidad aplica como su canal de difusion las redes sociales
(Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, Pinterest, por mencionar como ejemplos
algunos). El poder conocer las herramientas que facilitan las redes sociales para poder
ofrecer y dar a conocer algin producto o servicio es de suma importancia, ya que brinda
una difusién de alto alcance e impacto en los usuarios de las mismas a un costo muy
accesible, ofreciendo la opcion de segmentacion del mercado al que se desea irrumpir.

(Martinez, 2016), define a la red social como un fendbmeno social, cuyo origen proviene
de la filosofia Web 2.0, siendo estas plataformas de comunidades virtuales que
proporcionan informacion e interconectan a personas con afinidades comunes.

Por otra parte (Gallegos, 2010) define red social como conjunto de individuos que se
encuentran relacionados entre si. En el ambito de la informatica, la red social hace
alusion al sitio web que estas personas utilizan para generar su perfil, compartir
informacion, colaborar en la generaciébn de contenidos y participar en movimientos

sociales
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Formas de pago

El comercio electrénico al igual que las formas de pagos siempre se encuentra en

una constante evolucién, cabe mencionar que la brecha que sienten los clientes al

adquirir un producto o servicio por internet es al momento de realizar los pagos, es por

esto que ha surgido la necesidad de crear las diferentes formas de pago. (Gariboldi,

1999), plantea que la aparicion nuevos sistemas como el pago realizado a través de

terceros (instituciones no bancarias, en el sentido tradicional) o el uso de unidades de

valor digital. De esta manera se desarroll6 un sistema de pagos electronicos que

consiste en cualquier transferencia de valor monetario a través de medios electronicos

de comunicacion (ver ilustracion 5).

llustracién 5 Formas de pago

— Pagos con tarjetas de créditos.

Se reguiere enviar la informacion necesaria
al vendedor para que este pusda solicitar el

pago a la tarjeta emisora.

— Firma digital

La firma electronica 25 la transformacion de un
ensaje usando un sistemacriptografica”, de tal
anera que sdlo la persona que posea el mensaje

nicial y la llave requerida para sbrirlo, pueda
eterminar con exactitud si lz transformacion fue
echa por |z persona gue emitic el mensaje
riginal

— Cheques Electronicos

Su uso se lleva a cabo mediante un
software que permita crear el
equivalente al cheque de papel coman,
pudiendo ser enviado electronicamente.

— Transacciones seguras

Medios de pagos
|

Se utiliza una conbinacion de sistemas

de seguridad, tales coma la firma digital
y el encriptamiento

Pagos realizados a traves de
terceras personas

La esencia radica en gie uan empresa
aparece como intermediario entre las

partes, garantizando tanto el pago como
su seguridad.

FUENTE: ELABORACION PROPIA BASADA EN INFORMACION DE (Gariboldi, 1999)
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3 MARCO METODOLOGICO
3.1 Hipotesis
H1: Enfoque en el desarrollo e implementacion del sitio web permitiendo presentar el
producto y realizar un vinculo con el cliente.
H2: El tamafio de la poblacién que usa internet, se parea positivamente con la iniciativa
de la implementacion del sitio web y las estrategias de e-marketing

H2: Las redes sociales como estrategia de marketing potencian las ventas del producto.

3.2 Metodologia

Para llevar a cabo el proyecto de investigacion se utilizara el enfoque metodoldégico,
con variables descriptivas y cuantitativas, asi determinar las causas del problema
presentes y el pronésticos de los factores que influyen por medio de las encuestas y
entrevistas, permitiendo la recoleccidn de los datos e informacion necesaria a través de

los resultados se justifique la necesidad de crear una tienda online.
3.3 Disefio de Investigacion
El método utilizado para el proyecto es el no experimental transversal, se trabajé en
un enfoque cuantitativo, bibliogréfico y descriptivo.
3.4 Técnicas de investigacion

Para adquirir los resultados se realizé un estudio minucioso a través de encuestas a
una muestra de consumidores del cantdn de Santa Elena de la provincia Santa Elena,
con la finalidad de averiguar la demanda de necesidades sobre los productos en

madera que se podrian adquirir a través de ventas online.
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3.5 Poblacioén

La investigacion se llevd a cabo en los diversos sectores rurales y urbanos que
conforman el canton Santa Elena, 144,076 son los habitantes que la conforman y donde
los dltimos afios ha tenido un incremento en lo que respecta a los artesanos residentes
a lo largo de la ruta del Spondylus quienes buscan dar a conocer su producto y expandir
su mercado a traves del comercio electrénico.

Aplicando la férmula de

3.6 Calculo de muestra

Para el calculo de la muestra se tomo6 a los habitantes del Canton Santa Elena 144.076
habitantes con un intervalo de confianza de 95% y con un margen de error del 5%

teniendo como resultado segun la formula una muestra de 384.

zA2(p*q)
(Z/\Z(p*q))
N

eN2+(

3.7 Encuesta

Las encuestas fueron realizadas a través de la herramienta de Google llamada
GoogleForms, el instrumento de investigacion esta compuestas de 14 preguntas, mismas
gue fueron distribuidas por los diferentes medios de comunicacion digitales mas usados.

Para su aplicacion se la realizo a 384 personas.
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4 PLAN DE ACCION

41 Cronograma de actividades a realizar.
llustracion 6 Cronograma de actividades

ACTIVIDADES MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
1. Elaboracién del proyecto integrador X
2. Realizacion de la introduccion, «
diagnéstico, justificacion del proyecto
3. Formulacién del problema del
proyecto y de los objetivos: general y X
especificos
4. Elaboraciéon del marco teéricoy el « «
disefio metodoldgico
5. Estudio del mercado de la artesania
del canton Santa Elenay las posibilidades X
de expansion.
6. Realizacién de encuestas y andlisis X
7. Propuesta X X
8. Creacion, configuracion e instalaciéon
X
de las herramienta de e-commerce
9. Estrategias para el e-marketing X
10. Ejecucién de la propuestay pruebas «
de la misma.
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4.2 Recursos
Para la realizacion del presente proyecto se demandd de varios recursos como los
gue detallaremos a continuacion:
Recurso tecnoldgico
e Internet
e Laptop
e Hosting y dominio para la elaboracion
e Herramientas para la elaboracién del e-commerce:

o Parala elaboracion de la tienda online se utilizé una herramienta gratuita
llamada WordPress, dentro de esta misma herramienta se tienen
diferentes opciones que permiten que una pagina web tradicional se
trasforme en una tienda online, adicional se le sincronizara un plugin
llamado woocomerce, este plugin es de codigo abierto y su uso esta
direccionado para crear y mejorar el e-commerce planteado

Papeleria

Para las encuestas y propuesta del proyecto a presentar a los artesanos del cantén
Santa Elena se necesité de papel para la impresion de las mismas, pluma, carpeta para
impresiones

Recurso financiero

El recurso econdmico es de suma importancia debido a que se necesitara para la
movilizacion a la provincia de Santa Elena, cantén Santa Elena y a sus diferentes zonas

tanto rurales como urbanas, alojamiento, alimentacion, etc.
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La descripcién detallada de los recursos que requerimos ayudara a tener una vision
mas clara y organizada de los valores que aproximadamente necesitamos para la

ejecucion del proyecto.

5 PROPUESTA

Se detalla la propuesta de la implementaciéon de herramientas de e-commerce y
estrategias de marketing digital en redes sociales para la comercializacion de productos
y artesanias de maderas en el cantdn Santa Elena, entre lo mencionado en este proyecto

encontramos las siguientes estrategias
5.1 Desarrollo del sitio web

El desarrollo del sitio web o tienda online es una forma para salir del comercio
convencional y ofrecer una nueva y mas comoda experiencia al usuario o cliente,
debido a que dentro de la misma aplicacién se encontraran los productos que los
visitantes de nuestra tienda requieran, en este caso, dentro de nuestra e-commerce se
mostraran todos los productos relacionados a las artesanias de madera, se busca
posicionar los productos artesanales, de esta manera se obtendra una mayor
rentabilidad.

Dentro del desarrollo de la e-commerce se implementaron el uso de varias
herramientas una de ellas es el manejo del hosting (alojamiento del sitio web) y el dominio
(nombre del sitio web), que es de donde partira nuestra tienda online, lo siguiente dentro
de nuestro desarrollo sera ir armando poco a poco la tienda y para eso accedimos a una
herramienta gratuita llamada WordPress que es una plataforma en donde nos permitira
crear nuestra tienda online de manera sencilla ademas ofrece una serie de mejoras en

cuanto a desarrollo de e-commerce.
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La plataforma WordPress también cuenta con un plugin llamado woocommerce, este

plugin es gratuito y se adapta muy bien a las necesidades de la creacion del e-commerce,

la aplicacion de woocommerce dentro de nuestra tienda nos permitird vender de una

mejor manera nuestros productos y esto es gracias a su integracién dentro de

WordPress.

Las caracteristicas principales de woocommerce dentro de WordPress aplicandolo al

desarrollo de la tienda online son las siguientes:

1.

2.

Los usuarios o clientes tendran una tienda online usable y accesible

La tienda tendra un motor de basqueda que ayudara al usuario a encontrar un
producto determinado de manera rapida y sencilla

Se categorizara a los productos para tener una mejor organizacion dentro de la
e-commerce.

Los usuarios podran registrarse de manera sencilla para poder realizar su
compra

Cuando el usuario realice su compra, el tendré la posibilidad de ver el registro
y el detalle de todas su compras o productos afadidos al carrito

Se presentaran diferentes medios de pago

El sitio web tendra sus propias FanPage en las diferentes redes sociales y
dentro de estas se emplearan las estrategias de marketing digital

Se manejara una logistica Optima, para no tener ningun tipo de inconvenientes
con el usuario o cliente y que de esta manera el producto pueda llegar a tiempo

y de forma segura al domicilio del cliente.
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5.2 Estrategias de marketing digital

Segun (Castillo J. D., 2015) dice que el 83% de las personas que utilizan internet
también usan los medios digitales (redes sociales), y es por eso que es una de las
mayores y mejores estrategias de marketing digital para promocién y posicionamiento de
productos.

Lo mejor de implementar esta estrategia es que sera gratuita, en ciertos casos se
podria pagar unos valores para promocionar un producto, pero eso seria para conseguir
mas clientes de manera mucho mas répida.

Se analiz0 varias caracteristicas antes de comenzar con la implementacion tales como:

1. Reconocimiento de los potenciales clientes.

2. Darle un valor agregado al producto para llamar més la atencion del cliente.

3. Dentro del uso de medios digitales, no enfocarnos por una sola via, sino mezclar
y emplear diferentes estrategias para poder aproximarnos a los clientes o
usuarios.

4. Andlisis de inversion de tecnologias: pagar alcance (publicidad) en facebook,
twitter o Instagram.

5. Tener en cuenta todas las actividades y los elementos que intervienen dentro de
la promocion del producto, pensar que no solo llame la atencién de manera visual,
sino que le dé al cliente la experiencia de comprar algo mejor de lo que se
esperaba, invirtiendo en calidad y tiempo de entrega

El 39.8% de los encuestados mencionaron que las comunidades virtuales facilitan la
obtencion de un producto, indicandonos que el presente proyecto tiene como principal

reto crear estrategias de e-marketing que capten la atencién del cliente.
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5.3 Redes sociales

El uso de las redes sociales en Ecuador:

Porcentaje de poblacion con celular y redes sociales

Total poblacién: 16.714.929

15.114.789

26, 83%

8.482.236. Su celular ey
SMARTPHONE

4.484.087

15.28%

Utiliza Redes
Sociales

llustracion 7 INEC 2016

Fuente: (ENEMDU, 2016).

Segun (ENEMDU, 2016) el 25.28% de la poblacion ecuatoriana usa las redes sociales

dando como uno de los objetivos de este proyecto, llegar a los clientes mediante las

redes sociales, presentando nuestros productos artesanales en base madera, establecer

una conexion directa con el cliente y generar una mayor comunicacion dentro de los

diferentes medios digitales.
Las redes sociales en las que nos enfocaremos seran:
1. Facebook
2. Instagram

3. Twitter
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Se eligié estas redes sociales por el mayor trafico de informacion a través de las
mismas y uso que tienen por parte de los futuros clientes segun (UESS, 2017).
Las campafas de e-marketing que se aplicaran dentro de las redes sociales seran las
siguientes:
1. Comparte, etiquetay gana
En Facebook se promueve mucho la comparticién de informacién, y es por eso
que se eligid esta campafia que se la efectla de la siguiente manera: Un usuario
observara la promocion de que si comparte nuestra publicacion y etiqueta a un
amigo suyo ganara descuentos al comprar los productos y asi sucesivamente.
En Instagram se hara un repost que es algo parecido a la forma de compartir
la publicacion en Facebook y de la misma manera etiquetard a un amigo y estara
participando en promociones y descuentos.
2. Locos por las artesanias challenge
Los challenge son retos que los usuarios de las diferentes redes sociales
efectlan, se promovera un reto, el usuario lo hara y etiquetara en el reto y a partir
de ese momento estara participando en premios por participar.
La encuesta nos indicé que el 36.4% de los encuestados se encuentran interesados
en publicidad de productos por las redes sociales, esto nos da el reto de hacer que el

usuario o el cliente sean atraidos por nuestros productos.
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5.4 ¢Como comprar?

Dentro de la tienda online tendrén opciones con accesibilidad y usabilidad para que
puedan comprar nuestros productos, ademas también se pueden hacer pedidos directos
por lo diferentes tipos de redes sociales.

En cuanto a la tienda online el cliente tendra la oportunidad de crearse un usuario y
contrasefia y de esta manera tendra la opcion de compra.

En el momento que el usuario realice su compra sera notificada inmediatamente,
dandole la seguridad de que su compra se efectud con éxito y que dentro del plazo
estimado recibird su producto.

Posibilidad de la administracion de pedidos, historial y notificaciones del mismo,
también se tendra en cuenta la posibilidad de enviarle la factura inmediatamente via mail.

Dentro de la parte de comprar la artesania el 29.5% de los usuarios encuestados
mencionaron que se inclinaban por la calidad del producto indicandonos que ellos al
momento de recibir el producto aspiran a tener una experiencia diferente en lo que a

calidad se trata.
5.5 Facturacion

La encuesta indica que el 36% de personas encuestadas prefieren como método de
pago el uso de la tarjeta de crédito al momento de realizar una compra, y el 26.6%
prefiere transferencia bancaria, esto indica que al momento de gestionar una compra el

usuario encontrara el método de pago de su preferencia.
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Debido a los diferentes métodos de pago que presentara la pagina, también se tendra
diferentes tipos de facturacion, como:
e Sies por tarjeta de crédito la facturacion se realizara en seguida.
e Sies por transferencia bancaria, se observara que la transferencia haya tenido
éxito para proceder a facturar.
e Sies en efectivo o deposito, sera de la misma manera que la transferencia, se

observara que se haya realizado con éxito para proceder con la facturacion.

5.6 Delivery (envios de los productos a los clientes)

En el momento que se haya procedido a la compra de un producto y su exitosa
facturacién, se procedera con el envio y la entrega del producto, nuestra primera
orientacion esta en la comercializacion de nuestros productos dentro de todo el canton
Santa Elenay es por este motivo que no utilizaremos ningun tipo de Courier, las entregas
las haremos personalmente llegando al domicilio del cliente y entregan en un plazo de
24 a 72 horas laborales, este plazo se otorga debido al tiempo de fabricacién del
producto.

Cuando empiece la expansion del servicio se esta analizado utilizar los servicios de

servientrega, que es uno de los mayor Courier a nivel nacional (Ecuador).
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5.7 Logistica

Este proyecto manejara un modelo de autogestion, donde la empresa gestiona todos
los aspectos logisticos:
1. Pedido del cliente
2. Recepcion, comprobacion y validacion del pago del producto
3. Envio de factura al cliente y al almacén de fabricacion
4. Recepcion de factura en el almacén de fabricacion
5. Fabricacién y packing
6. Transporte

7. Entrega al cliente

5.8 Evaluacién de la propuesta

La comercializacion de un producto en el internet tiene un analisis bastante
exhaustivo, debido a que se deben de estudiar y evaluar algunos criterios antes de su
misma comercializacion, en el caso de este proyecto que se busca integrar estrategias
de e-marketing en redes sociales, se analizan todo el uso de los diferentes medios
digitales, para poder presentar una buena campafa y poder llegar a los usuarios.

Antes de presentar y ejecutar nuestro proyecto, analizamos varios criterios. Criterios
gue nos ayudaran a dar un mejor servicio y una mejor experiencia al usuario, tales como:

1. Presentacion: es facil que nosotros podamos entender lo que queremos
vender, pero no sabemos si el usuario lo entiende, si ve tecnicismos dentro de
los productos presentados y es por eso que se debe analizar muy bien las

palabras que se van a utilizar al momento de lanzar un producto
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Disponibilidad: en caso de los medios digitales o redes sociales y la tienda
online, la disponibilidad sera de 24 horas, pero si el usuario tiene alguna
inquietud o duda, el tiempo de respuesta sera dentro de un horario de 9:00 am
a 17:00 pm.

. Seguridad: se le brindara seguridad al cliente y eso sera gracias al tiempo de
respuesta, también a las normas de seguridad que proporcionan las
herramientas con las que se elaborar la tienda online.

Usabilidad: que la experiencia del usuario o cliente dentro de la pagina web
sea buena y no tenga inconvenientes con el uso de la aplicacion

. Accesibilidad: un sitio web accesible define a que ya hay millones de usuarios
del internet, que acceden a diferentes tipos de sitios desde cualquier
dispositivo y esto nos indica que nuestro sitio web tiene que tener una buena
presentacion en cualquier dispositivo que sea abierto.

Factibilidad: no se necesita mucho dinero para crear una tienda online, y para
emplear la estrategia de e-marketing en redes sociales solo se necesita el
conocimiento.

Funcionabilidad: el sitio web tendra que estar funcional sin presentar ningun
error las 24 horas del dia durante los 365 dias del afio, presentando al cliente

gue puede acceder a la tienda online a cualquier hora del dia.
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Tabla 4 Presupuesto

6 PRESUPUESTO

PRESUPUESTO HARDWARE Y EQUIPAMIENTO DE OFICINA

DETALLE MES CANTIDAD PRECIO TOTAL
Laptop Lenovo Core i7 4 1 S 1.000,00 | $ 1.000,00
Impresora tinta continua 4 1 § 35500|S$ 355,00
Tinta impresora 4 4 S 9,00 S 36,00
Resma de hojas 4 1 S 450 S 4,50
Carpeta, lapiz, pluma 4 2 S 500 S 10,00
TOTAL DEL PRESUPUESTO HARD & EQUIPOS DE OFICINA $ 1.405,50
PRESUPUESTO GASTOS GENERALES
DETALLE HORA CANTIDAD PRECIO TOTAL
Alojamiento Santa Elena 48 2 S 20,00 | $ 40,00
Alimentacion 2 S 10,00 | S 20,00
Movilizacion 2 S 25,00 | S 50,00
Servicios basicos 1 S 80,00 | S 80,00
Servicio de internet 4 S 4500| S 180,00
Plan de internet celular 4 S 25,00 S 100,00
TOTAL DE PRESUPUESTO GASTOS GENERALES S 470,00
PRESUPUESTO SOFTWARE Y PUBLICIDAD
DETALLE MES CANTIDAD PRECIO TOTAL
Linea de publicidad (redes sociales, flyers,
- § 150,00 S 150,00
banners, etc)
Hosting(alojamiento sitio web) 12 S 53,76 | S 53,76
Dominio(nombre del sitio web) 12 S 15,00 | $ 15,00
TOTAL DEL PRESUPUESTO SOFT & PUBLICIDAD S 218,76
PRESUPUESTO TOTAL
TOTAL PRESUPUESTO GENERAL $ 2.094,26

PRESUPUESTO ELABORADO POR: ISRAEL PALMA
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

e El uso del internet en Ecuador crece cada vez mas, siendo una fortaleza para
la implementacion y desarrollo de acciones como comprar y vender dentro del
ambiente digital.

e El alto porcentaje de personas que usan las redes sociales indican una nueva
y mas entretenida manera de comunicarse con otras personas.

e Laimplementacion de las diferentes herramientas para la creacion de la tienda
en linea otorga el beneficio de dar a conocer todos los productos artesanales
en base de madera dentro del canton Santa Elena y cuando haya la expansion,
los productos seran conocidos en Ecuador y el mundo entero.

e Contribuir con una herramienta de Comercio electrénico para beneficiar a los
habitantes de la provincia de Santa Elena.

e De acuerdo con esta investigacion se puede indicar que la mayoria de las
personas son solteros (as) jévenes y estan dispuestas a pagar precios no muy
altos, la mayoria contesté que pagaria entre 0 y 10 dolares ($0-$5 el 36.2% y
$6 a $10 el 28.5%). Se debe aprovechar el hecho de que el 71.6% esta
dispuesto a comprar por internet, por ello se determina que el proyecto es
conveniente. Adicionalmente, es importante recalcar que el 83.3% ya ha

realizado compras por internet y por ende conoce el proceso.
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7.2 Recomendaciones

v' Como recomendacion, se puede indicar que en el futuro se promueva la calidad
de los productos, ya que la investigacion muestra que esta caracteristica es lo
gue mas se aprecia en una artesania de madera. Probablemente con esta
promocion se pueda lograr que los clientes puedan estar gustosos de pagar por
una mejor calidad.

v' Para que el sitio web tenga gran acogida por internet, es necesario que se
actualice constantemente con nuevos disefios y promociones.

v" En un futuro se recomienda realizar la aplicacion para dispositivos moviles.

v' Se recomienda que en futuros estudios se analice, en forma cualitativa, la
percepcion de los usuarios por la compra de un producto por internet, para
corroborar esta informacion con los datos cuantitativos obtenidos en este
estudio.

v' Es necesario replicar esta experiencia en otras ciudades del pais para

comparar y contrastar estos resultados.
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9 ANEXOS

Encuestas realizadas a las personas pertenecientes al cantdén Santa Elena para
el levantamiento de informacién previo al desarrollo del proyecto.
1 Preguntas presentadas dentro de la encuesta
e Edad
o 15-20
o 21-25
o 26-30
o 30 en adelante
e Sexo
o Masculino
o Femenino
e Estado Civil
o Soltero
o Casado
o Divorciado

o Unioén libre

e Usted tiene hijos

o Si

o No
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¢Alguna vez usted ha comprado por internet?
o Si
o No
¢, Con que frecuencia compra por internet?
Nunca — 1-2-3-4-5—Siempre
¢, Qué tipos de productos ha comprado usted por internet?
» Electrodomésticos
» Electronicos
» Productos hechos a mano — artesanias
e Oftros
Esta Ud. Interesado en volver a comprar por internet?
Nada—1-2-3-4-5— Mucho
Con que frecuencia se interesa Ud. por la publicidad de un producto en las
redes sociales?
Nunca—1-2-3-4-5— Siempre
Con que frecuencia las compras virtuales le facilitan la obtencion de algan
producto?
Nunca —1-2-3-4-5—Siempre
¢ Compraria artesanias de madera por internet?
o Si

o No
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e (Qué rango de precios estaria dispuesto a pagar por una artesania de
madera?
o $0-5
o $6-10
o $11-15
o $16-20
o $21 en adelante
e (Qué apreciaria mas de una artesania de madera?
precio
tipo de producto

estilo del producto (incluye personalizacion por parte del cliente)
calidad del producto

o O O O

e Acerca del sitio web. ¢ Qué servicios considera que debe de tener?

entrega a domicilio

ofertas

videos de fabricacion de las artesanias
Otro

o O O O

e (Qué forma de pago le parece la ideal?

=  [Efectivo
= Tarjeta de crédito
= Transferencia bancaria

= Cheque
= Payo-pal
= Otro:
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2 Resultados de las Encuestas

Capturas

edad

384 respuestas

\ 15.9%
N

Sexo

384 respuestas

@ 15-20
@ 21-25
® 26-30
@ 30 en adelante

@ Masculino
@ Femenino
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Estado Civil

384 respuestas

@ Soltero

@ Casado

@ Divorciado
@ Union Libre
@ Separado

Usted tiene hijos

383 respuestas

@ Si
@ No
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¢Alguna vez usted ha comprado por internet?

n

383 respuestas

@®si
® no

:Con que frecuencia compra por internet?

346 respuestas
150

116 (33,5 %)
100 106 (30,6 %)

=0 64 (15,5 %)

44 (12,7 %)

16 (4,6 %)
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¢Que tipos de productos ha comprado usted por internet?

13
100

‘S021183W0P0I1I3|]
soledez A edoy

'S0211S3WOP0IIIBIT

£
-
-

folzy

'S0211S8WI0POIIIBIT

| ]

spn’ edol
'S021}SBWOPOIIBIT
| edo

58502 Se.j0 "edoy
B '50211S8WOP0IIIEI3
ounbuiy
opeidwo ys oN

0IIMIBS

111 (28,9 %)

soj=|08

opezien

s3UD sepenuy
epeEN

BlUsWa|dng

51 (133 %)

BZ3|[2q

sluus} ap el@nbey
SIEMYOS BIOUSDI|
'5001U0J12313

‘5021UDJ133|3

F
o8
-

I ‘so2iunie|3

sa|qibuell|

pue
150
100
o0
|

500]UJ9813

4
‘

Ud. esta interesado en volver a comprar por Internet?

S0/213S

[=1
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Con que frecuencia las compras virtuales le facilitan la obtencion de
algun producto?

150

133 (39.8 %)

00 111 (289 %)

70 (182 %)

2

21(55%)
0

Con que frecuencia se interesa ud. por la publicidad de un producto en
las redes sociales?

&91a

150

140 (36 4 W)

100 108 (28,3 %)

76 (19.7 %)

40 (104 %)
20 (5.2 %)
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i Compraria artesanias de madera por internet?

384 respuestas

@i
@ no

;Que rango de precios estaria dispuesto a pagar por una artesania de
madera?

320 respuestas

® 50-55

® 36-310

o §11-815

@ 516-520

@ 320 en adelante
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;Que apreciaria mas de una artesania de madera?

332 respuestas

@ precio
@ tipo de producto

© estilo del producto (incluye
personalizacion por parte del cliente)

@ calidad del producto

Acerca del sitio web. ;Que servicios considera que debe de tener?

333 respuestas

@ =nirega a domicilio

® ofzrtas

© videos de fabricacion de las
artesanias

@ |as dos primeras, y tambi&n atencion
al cliente

® Suplemsntos
@ Todas las anteriores
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¢Que forma de pago le parece la ideal?

334 respuestas

@ Efectivo

@ Tarieta de credito

@) Transferencia bancaria
@ Cheque

@® Fay-pal

@ Todas las anteriores

@ Cricto monedas

@ TODAS LAS POSIBLES

1"V
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3 La marca

4 Capturas del sitio web

Pagina principal del sitio web

oo -

Favea

--=-EL PRIMER PASO PARA CREAR----
ES SONAR
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Locos Ofrece

........

QUE OFRECE LOCOS POR LAS ARTESANIAS

QUE BUSCALOCOS POR LAS S0P PROGUCTOS (e
ARTESANIAS?

OCOS CREATIVOS

Acerca de locos por las artesanias

SOBRE LOCOS POR LAS ARTESANIAS

La primera
tienda en
linea de
artesanias de
madera....
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Equipo de trabajo

e

DREAM TEAM

Locen Crest vos
Q p
- /- .‘ & <4
LENN RAMIREZ ISRAEL PALMA ARLANNA COCHEA MELE PALMA
i
L 4 f

Contactenos

CONTACTA CON NOSOTROS
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Latienda

e e s

T i mm——
Tienda

tranho frbes o resediadca

CAJAS ACUSTICAS D
SUN’IDD SiN QA‘;VLMFE

$25x

o ¥

.

Lovenr

X N

" .’l

PERSERACT AT EEN
NOMRARE

La cuentay el registro

[T

L A ——

Mi cuenta

Acceder

LLAVE ROS SURF DE
MADERA

$5.00

{cesrr

/

PORTA r&m AR Y
ACCESORIOS

Registrarse

ReGTTRANNE

Thnds ™
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Carrito de compras

e por o

Carrito

RODUCIO PRECID CANTIDAD TOTAL

Total del carrito
SINTOTAL

TOTAL 2500

Finalizar compra

Fanaliaar soimpmn

NEMos e Tactur neloe

¥
'

[ I ——
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5 Redes sociales de locos por las artesanias

Facebook

CantQur acn Aypata *

g dWNpatz D Segur & Comportr
Pubdicaciones
Cptraanes Fommron Deave DMeveme D own 8 ompee QU Buscs puticaciones #n ity SAOND
- Y s
B> Wt s pos Putiicsciomet ce vsnamtey >
ASTINisti s (romOciones

LT @ (G

s:: Locos por las Artesanias >ctuaind w, W0 O portada
DoespmtzamNn @

S g PTG e e hde
Coem pallsic acon
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Instagram

'@ locos_por_las_artesanias v —
ocoaporla.. 3 , 0 , 0_
bo puplicacion.. aores SE ados
Brtesas . R
Promociones Editar perfil

locos por las artesanias

lNenda de artesanias
www.locosporlasartesanias.live/

9 de octubre y atahualpa, Santa Elena, Ecuador

Llamar Coémo llegar

O J2
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Twitter

L R

por la!
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locos por Las artesaniog

®o e
O L L
L

[ o FYSSTET
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A ot
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Toeats  Towebn & veplien  Madis
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rnh e e welas
LR R T IO I ) 1)
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