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RESUMEN

El presente articulo pretende analizar la influencia de la red social Instagram
en el desarrollo de la industria textil femenina, mediante una investigacion
exploratoria-descriptiva/ no probabilistica en base a fuentes primarias y
secundarias, con datos cualitativos usando como herramienta investigativa
entrevistas a profundidad a diversas pequefias empresas en la ciudad de
Guayaquil. La informacion recopilada permitié identificar los siguientes
hallazgos: cronograma de publicaciones, tipo de publicaciones, influencia de
lideres de opinibn, manejo de comunicacion promocional. El estudio
mostrara la realidad de cOmo manejar Instagram con sus diversas
estrategias para vender, que es lo que el consumidor prefiere y lo lleva a
comprar por este medio y no en un punto de venta. La importancia de contar
con una persona especialista en el tema de redes sociales para la
comercializacion o de tomar cursos para su propio manejo. Los
consumidores buscan fotos que llamen su atencion con personas de

influencia o lideres de opinion.

Palabras Claves: Marketing digital, redes sociales, instagram, textil,

pequefias empresas, marcas ecuatorianas.



ABSTRACT

This article aims to analyze the influence of the social network “Instagram” on
the development of the female textile industry, through an exploratory-
descriptive / non-probabilistic research based on primary and secondary
sources, with qualitative data using as a research tool depth interviews to
diverse the small businesses in the city of Guayaquil. The information
collected allowed us to identify the following findings: Publication schedule,
Type of publications, Influence of the leaders’ opinion, Management of
promotional communication. The study shows the reality of how to manage
Instagram with its own strategies to sell, which is what the consumer prefers
and lead them to buy by this source and not at a physical store. The
importance of having a person specialized in the subject of social networks
for marketing and take the required courses for their own management.
Consumers are looking for photos that draw their attention to influential
people or opinion leaders.

Keywords: Digital marketing, social networks, Instagram, textile, small

companies, Ecuadorian brands.



ASPECTOS GENERALES DEL ESTUDIO

Hecho Cientifico
El aumento en el consumo de textil ecuatoriano ha desencadenado la

expansion de tiendas en redes sociales en la ciudad de Guayaquil.

Evidencias
Dentro del sector textil presentan diferentes propuestas de ventas que van

concatenadas a las siguientes variables:

Consumo de ropa

NuUmero de paginas o establecimientos por marca

Numero de clientes promedio por pagina o establecimiento
Temética de la pagina o establecimiento

Promociones/ eventos

Posibles Causas

Cambio de la matriz productiva

Restricciones en exportacion

Crecimiento de la industria de la moda (Influyentes de la moda,
bloggers)

Campafias politicas acerca del consumo de lo nuestro. (hecho en

Ecuador)

Problemas de Investigacion
¢,Como es la influencia de la red social Instagram en el desarrollo de la

industria textil femenina en la ciudad de Guayaquil?



Justificacion

Este estudio tiene como objetivo principal generar conocimiento sobre el
porqué las personas eligen vender prendas de ropa por medio de redes
sociales, cuales son las estrategias que usan las pequefias empresas para

vender por este medio y cual es la red social de mayor preferencia y porque.

En cuanto a nivel social, se busca realizar un aporte econémico al pais, ya
que serd de ayuda a las pequefias empresas que deseen incursionar en la
comercializacién y/o produccién de prendas ecuatorianas mediante redes
sociales, creando estrategias de publicacion de medios. Esto también
ayudard a generar empleo a los pequefios artesanos y a conocer

nacionalmente el producto ecuatoriano.

Este estudio ayudard académicamente a futuras investigaciones en el
campo, beneficiara tanto como a estudiantes como a la comunidad en

general.

Objetivos

Objetivo General

Analizar como la influencia de la red social Instagram afecta en el desarrollo
de la pequeiia industria textil femenina en la ciudad de Guayaquil, realizando

una investigacion exploratoria-descriptiva/ no probabilistica.

Objetivos Especificos

v Diagnosticar el nivel de conocimiento de venta en linea a través de la
red social Instagram, como estrategia para el crecimiento de la
pequefa industria textil.

v' Evaluar el crecimiento y desarrollo de la pequefia industria textil de

acuerdo a las leyes vigentes dentro del pais y facilidades econémicas.



v Determinar el modelo de venta de la pequefia industria que use la red
social Instagram como medio para llegar al consumidor final.
v" Conocer el nivel de afectacién de las redes sociales en el momento

de la decisién de compra.

Hipotesis o Preguntas de Investigacion

¢ Existe alguna influencia de la red social Instagram en el desarrollo de la

pequefia industria textil femenina en la ciudad de Guayaquil?

Alcance del Estudio

El estudio tiene como fin determinar la influencia de la red social Instagram
como canal de comercializacion. El estudio tomara a pequefias empresas
netamente ecuatorianas ubicadas en la ciudad de Guayaquil, que se

dediquen a la venta de ropa femenina por medio de redes sociales.



Introduccién

Actualmente el crecimiento de la industria textil se encuentra en la etapa de
desarrollo, puesto que el emprendimiento hacia la fabricacion local de
indumentaria ha llevado a crear nuevas marcas. Aquellas han incursionado
en el uso de las nuevas tecnologias como lo es el uso de redes sociales,

para el desarrollo integral de la tienda de ropa.

Instagram es una red social de suma importancia que facilita asociar
imagenes a los nombres de marca, aumentar la visibilidad del negocio y
generar engagement con los clientes. (ramos, 2013) Por lo tanto, se define el
uso de las redes sociales como un vehiculo para idealizar la marca y

mantener una constante comunicacion con el cliente.

La moda en Ecuador se encuentra escribiendo su historia, eventos de esta
indole como Designer book, Ecuador moda, Fashion Week, ferias
independientes son oportunidades para mostrar el emprendimiento local,
activar la economia, mostrar la capacidad productiva y creativa. Dado esto
se puede encontrar multiples marcas de fabricaciébn nacional enfocadas a
diferentes targets, con una identidad clara, dejando que la eleccién de

compra este relacionando a la expectativa y necesidades del cliente.

Este proyecto tiene como obijetivo identificar de qué manera influyen las
redes sociales en el desarrollo de la industria de textil, en el proceso de
compra y en la creacion de una marca. Se ha tomado como enfoque de
estudio la red social Instagram por estar enfocado a la difusién de imagenes,
lectura rapida y vitalizacion por el uso de hashtags, frases célebres y editor

de imagenes que realzan los detalles de la fotografia.



CAPITULO 1: MARCO CONCEPTUAL

Definicién Marketing
El marketing se refiere al proceso utilizado por las empresas para

crear valor para sus clientes, construyendo lazos fuertes con ellos para tener
una relacién duradera. El propésito de este proceso es obtener un valor o
beneficio monetario procedente de las personas que estan interesadas en
los productos que ofrece la empresa. El marketing puede implicar un estudio
o investigacion de lo que necesita y de lo que desea el consumidor con el

objetivo de brindarles satisfaccién (Mancera, 2013).

Bajo la misma linea, el marketing se define como la obtencion de
utilidad a cambio de la entrega de satisfaccion a los clientes. La utilidad se
obtiene al cumplir las metas del marketing, que se pueden resumir en la
atracciéon de nuevos clientes al promocionar los productos como superiores a
los demas, o al solidarizar las presentes relaciones con clientes mediante el
cumplimiento de sus necesidades y deseos (Kotler & Armstrong, Marketing,
2001).

Una empresa esta dividida en varias areas y cada una se encarga de
llevar a cabo una serie de funciones. Muchas de estas areas, como las de
ventas y servicio al cliente, se ocupan de ellos, pero ninguna como el area
de marketing. La principal funcién de esta &rea de negocio se resume en
crear valor y satisfaccion para los clientes. De acuerdo al marketing, los
clientes son el corazén de la empresa. Por lo que el marketing moderno,
encasilla a los clientes como el circulo de pensamiento de la empresa y en lo

gue se basa para realizar sus practicas de negocios.

El mercadeo tuvo sus inicios con un enfoque personalizado al
producto. Con el pasar del tiempo, este enfoque se fue desarrollando y se
abrieron nuevas materias de especializacion. Hoy en dia el marketing ha
creado varias ramas especializadas y enfocadas al contexto de

generaciones.

La generacion actual y el acelerado crecimiento de las herramientas

tecnoldgicas han creado una sociedad donde todos, incluyendo empresas y



clientes, deben estar conectados a las redes durante las 24 horas del dia.
Esta era digital ha modificado toda la economia mundial y ha exigido a las
empresas a mantenerse al margen de la evolucion. Todas las definiciones
de la revision tedrica dan paso a al marketing actual, mejor conocido como

marketing digital.

Antecedentes del Marketing
De acuerdo a Parrado (2013), el marketing tiene sus inicios en la

revolucion industrial. ElI desarrollo del comercio y la era de la produccion
fueron un precedente para lo que es hoy en dia el marketing. Antes del siglo
XX, en 1890-1910, el comercio ya comenzaba a ofrecer informacién al
consumidor debido a que el cliente conocia sus deseos y necesidades (Curti,
1967). En la siguiente etapa, el surgimiento del concepto tedrico comenzo.
En 1920, empezaron a aparecer empresas especializadas en la
investigacion de mercados, y se cre0 el término "Marketing”. La Universidad
de Wisconsin fue la que dio inicio a este tema y donde se identificaron

funciones ajenas a la de produccion.

En la tercera etapa de la evolucion del Marketing, se identificaron sus
funciones. Hasta 1945, se establecieron la diferenciacion de productos y los
indices de detallistas de alimentacion. En la etapa de formacion y
consolidacion, se introdujo al concepto dentro del area de bienes
industriales. Ademas, se desarrollé la revision tedrica del mismo. Se
publicaron obras, entre ellas la obra "Cuatro Ps™ de McCarthy y la teoria del
marketing. Se le dio un enfoque diferente al tema. Ahora, el marketing no

estaba enfocado en transferir bienes, sino en satisfacer al cliente.

Desde 1960 hasta 1970, la teoria tuvo una revision conceptual. La
Asociacion Americana del Marketing (AMA) (2016), define al marketing como
el resultado de las actividades empresariales que dirige el proceso de
intercambio de bienes y servicios desde el productor hasta el consumidor.
En esta década, el marketing se ve orientado hacia una funcion mas
directiva. Se tuvo discusiones sobre el futuro del marketing y hacia donde iba
a estar orientado. Kotler y Levy marcaron el futuro del marketing, ya que lo



aplicaron fuera del ambito empresarial. Estos dos autores dirigieron una

discusion sobre la conveniencia de su aplicacion fuera de la empresa.

La década de los ochenta se vio influenciada por la comunidad
cientifica al ampliar el concepto. Aqui, la teoria se desarroll6 con principios y
cuestiones. Luego de la etapa de debate, se presentd la etapa de
consolidacion y ampliacion del concepto. Esta se desarrollé en los afos
1980 a 1990. El marketing se clasifico en tres categorias. La primera, sector
lucrativo y sector no lucrativo, la segunda, nivel de agregacion micro y

macro, y la tercera, analisis positivo y normativo (Talaya, y otros, 2008).

La siguiente etapa fue la de revision en 1990. Existieron objeciones al
concepto por parte de investigadores. Ademéas de objeciones hubo
aportaciones al concepto. Entre las aportaciones se encuentran a los
siguientes conceptos; necesidad, comportamiento, equilibrio, relaciones,
informacion y control. Cada uno de ellos ha aportado considerablemente a la
formacion del marketing y para llegar a lo que es hoy en dia. Se descubrié
una orientacion integral del marketing, que se concentraba en analizar al
concepto tomando en cuenta a tres personajes; el consumidor, la
competencia y la coordinacion inter funcional (Talaya, y otros, 2008). El éxito

de las empresas dependia del uso de esta orientacion integral en la época.

La etapa final de la evolucién del concepto es la de orientacion al
mercado y el comercio electronico. Las investigaciones se basaban en la
orientacién al mercado y se utilizaba la estrategia de gestionar relaciones
con clientes para fidelizarlos a la empresa. La Responsabilidad Social
Corporativa también fue uno de los conceptos que se crearon en esta etapa
y que estan relacionados al marketing actual. Esta etapa da paso a la

revision tedrica del enfoque de este trabajo de investigacion.

Marketing Digital
El marketing digital es una de las ramas del marketing que tuvo sus

inicios en la etapa de la evolucion. De acuerdo a Mancera (2013), el
marketing ha tenido una evolucion tan acelerada que ha generado un

cambio notable del marketing tradicional al marketing digital, la comunicacion



con el mundo a cualquier hora del dia es el crecimiento principal que este ha

logrado.

Segun Marketing Digital MD (2016), el marketing digital se refiere a la
aplicacion de estrategias de comercializacion llevadas a cabo en medios
digitales. El marketing se ha adaptado a las caracteristicas del mundo digital
al utilizar nuevas herramientas electronicas. Se lo conoce ademas como un
método utilizado para la identificacion de la forma mas eficiente de
produccion de valor al cliente, con el uso de herramientas digitales (Dans,
2001).

Cibermarketing

El cibermarketing es uno de los conceptos que pertenecen al
marketing digital. De acuerdo a De la Garza (2000), el cibermarketing se
plantea como nuevas ideas de mercadeo que estan orientadas a un mayor
impacto en el internet. Estas nuevas ideas se ven como un reemplazo a las
técnicas clasicas del marketing y que crean un cambio significativo en la
organizacién. La innovacion empieza en las herramientas, estrategias,

técnicas, paradigmas y conceptos (Méndez Prada, 2013).

Las herramientas mas importantes para este concepto son internet,
television interactiva, servicios en linea, catalogos electronicos, tiendas
virtuales y otras (Méndez Prada, 2013). En el caso de este trabajo de
investigacién, se mantendra un enfoque en el internet, servicios en linea y
tiendas virtuales. El internet es uno de los canales mas utilizados para la
comercializacién de productos (Lerma, 2004). Este canal es capaz de unir a
empresas de todo el mundo y de hacer negocios entre sociedades
completamente diferentes. En la actualidad, el uso del internet en las
empresas es ideado como una inversion. Las tiendas virtuales y los servicios
en linea van de la mano con las redes sociales. La revision teorica de estas

se presentara mas adelante en el trabajo de investigacion.

Evolucion del marketing
La evolucion del marketing es una de las teorias creadas por Philip

Kotler. La evolucion se divide en tres etapas; marketing 1.0, marketing 2.0 y

8



marketing 3.0 (Kotler, Marketing 3.0, 2011). El marketing empieza con el 1.0
con un marketing centrado en el producto. Luego, en el marketing 2.0 se
empieza una concentracion en el cliente y en su participacion en actividades
funcionales de las empresas. Finalmente, en el marketing 3.0, se encuentra
un marketing centrado en valores y en busqueda de significados (Gonzéles-
Fernandez Villavicencio, 2015).

Marketing 1.0

El marketing 1.0 estd centrado en el producto y su objetivo es
venderlos. Este concepto esta basado en la teoria antigua del marketing. Se
basa en los inicios del concepto. Tiene como fuerza propulsora a la
revolucion industrial y a vender productos en masa (Gonzéales-Fernandez
Villavicencio, 2015).

Esta basado ademas en las necesidades de los clientes, mas no en
sus deseos. Por lo tanto, no existe una especializacion del producto y se
percibe una promocion funcional. Este tipo de marketing se concentra en
desarrollar al producto y en sus especificaciones, no en el cliente.

Marketing 2.0

El marketing 2.0 estd centrado en el consumidor (Mozas Moral &
Bernal Jurado, 2012). Estos autores clasifican al marketing 2.0 como el que
se ha concentrado a satisfacer y a retener a los consumidores. Con la
evolucion, el concepto se ha adaptado a los clientes y a sus deseos. La
investigacion ha demostrado que los consumidores son mas inteligentes y
sus deseos influyen en las compras. En esta etapa entra el proceso de
diferenciacion de productos y el posicionamiento en la mente del

consumidor.

La competencia entre empresas por quedarse con el mayor namero
de consumidores ha ido en aumento. Ahora, los consumidores pasan a ser

espirituales ademas de funcionales y emocionales. Ademas, en esta etapa



las empresas y los clientes mantienen una relacion especializada o de uno a
uno (Kotler, Marketing 3.0, 2011).

Marketing 3.0

La ultima etapa de la evolucion del marketing es la del 3.0. Esta etapa
esta centrada en valores e incluye al concepto de la responsabilidad social
corporativa. El tema se basa en que las empresas no sélo buscan generar
utiidades mediante el intercambio de productos, sino también un
comportamiento responsable hacia la poblacién y el mundo (Gonzéles-
Ferndndez Villavicencio, 2015). Este concepto se basa en utilizar los
principios y técnicas del marketing e influenciar a los clientes a implementar

conductas de mejor servicio a la sociedad.

Dentro de esta etapa, se puede incluir al marketing verde. Este busca
la manera de incorporar en el marketing del producto, una forma de conectar
las necesidades del cliente con la proteccion del entorno (Faundes, 2010).
Asi como la promocion de productos ecoldgicos y de productos con

manufactura protectora del medio ambiente o con métodos inclusivos.

Como se indicé anteriormente, el marketing 3.0 esta centrado en los
valores. Su objetivo es de mejorar el mundo, refiriéndose al medio ambiente
y a la poblacion. Lo que propulsé a la creacion de esta etapa fue el rapido
crecimiento y avance de la tecnologia. Las empresas debian encontrar una
manera de mantenerse al margen de la tecnologia y de las personas que la
utilizaban. Las empresas en esta etapa ven al cliente como una persona
integral, que cumple con todas las caracteristicas de las etapas anteriores,

MAas corazon y espiritu.

Redes sociales
Las redes sociales se han convertido en una parte muy importante

para las empresas debido a su efectiva estrategia digital (Puro Marketing,
2016). Estas son paginas web utilizadas por las personas que desean

conectarse con otras. Estas paginas web son multifuncionales y conectan a

10



personas con identidades comunes asi como necesidades y deseos. Las
redes sociales mas comunes por el momento son Facebook, Instagram y
Twitter. Estas son utilizadas por las empresas para promocionar sus

productos y servicios.

Las redes sociales se han convertido ademas en un fenémeno
utilizado por las pymes como herramienta de marketing (Mancera, 2013).
Presentan una facilidad para la economia mundial ya que mejora aspectos
de comunicacion y de intercambio de informacién. Estas redes actian como
un servicio que permite exponerse al publico mediante un perfil para atraer el

seguimiento de personas con necesidades comunes.

Una parte esencial del marketing digital es la red social. Las personas
buscan relacionarse con otras, y la evolucion tecnolégica ha permitido que lo
hagan mediante las redes sociales, por lo que se han convertido en el
método mas influyente para realizar negocios (Kaplan & Haenlein, 2010). La
interaccién que existe en una red social incluye imagenes, videos, audio y
texto. Sitios como Facebook, Linked In y otros permite el intercambio de

archivos entre personas.

Debido a la creciente popularidad del uso de las redes sociales, las
empresas estan utilizando estrategias de marketing de bajo costo para
construir su marca y para forzar relaciones con los clientes (Harris & Rae,
2009). Esta es una buena estrategia de marketing para las pymes debido a

que tienen un bajo costo y se puede especializar la busqueda de clientes.

Las redes sociales no solo funcionan como motor de empresas para
llegar a clientes. Sirven ademas como técnicas de investigacion de
mercados (Uribe Saavedra, Rialp Criado, & Llonch Andreu, 2013). En las
redes sociales, se pueden obtener datos sobre el comportamiento de los
usuarios. Existe informacion que se hace publica que sirve para la
investigacion, asi como patrones de amistad y comportamiento (Gomez
Nieto, Tapia Frade, & Garrido Cid, 2015). De esta manera, la investigacion
facilita a las empresas encontrar a posibles consumidores de sus productos.

La investigacion en linea suele ser mas efectiva que la utilizada en las
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estrategias tradicionales de marketing. Las redes sociales permiten un
abordaje inmediato y directo de la investigacién de patrones y un costo bajo.

De acuerdo a Clemons (2009), no existen estudios significativos que
demuestren que las estadisticas generadas por las redes sociales, tengan
un alto impacto estratégico para las empresas. No obstante, otros autores

proclaman lo contrario.

Las redes sociales tienen la desventaja de la privacidad. Existen
problemas de seguridad en todas las redes sociales que requieren de rigor
en el control de las mismas. Si la seguridad o privacidad de un perfil en una
red social se ve afectada, la empresa pierde credibilidad en la investigacion.
(Uribe Saavedra, Rialp Criado, & Llonch Andreu, 2013).

Desde un punto de vista comercial, las redes sociales permiten el
desarrollo de marcas y el desenvolvimiento de los consumidores. Las
empresas que utlizan las redes sociales, aceptan comentarios de
seguidores en sus redes. Esto ayuda al desempefio de la empresa, debido al

contacto inmediato con el consumidor.

El 17.1% de las empresas realizan comercio electrénico en el

Ecuador. (Ecuadorencifras, 2011).

El uso de redes sociales en personas de doce afos en adelante es de
4’995.474 de usuarios en el ecuador, con un promedio de uso de horas

semanales de 7.22 horas. (Guerrero, 2015)

Instagram

Lared social enla que se basara este trabajo de investigacion es
Instagram. Esta tuvo sus inicios en el 2010 como una plataforma social para
compartir imagenes y fotografias en la red. Instagram fue creada por un
estadounidense y un brasilefio llamados Kevin Systrom y Mike Krieger
(Instagram, 2016). Ellos buscaban que las personas demuestren su

creatividad en una red social mediante la captura de imagenes.
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De acuerdo a Ramos (2016), Instagram es una plataforma que se
puede utilizar como una estrategia integral para lanzar al mercado nuevos
productos y promociones de ventas. Es un método para dar a conocer la
imagen de la marca, construirla, darle visibilidad y de encontrar nuevos
clientes que se vean atraidos por ella. Instagram no significa un costo para
las empresas, ya que su uso es gratuito, no obstante, se necesita una

inversion de tiempo como otras actividades de marketing.

Esta red cuenta con méas de quinientos millones de usuarios en
actividad (Agencia EFE, 2016). Trescientos millones de aquellos se conectan
todos los dias a la red social. Esto significa que cada uno de esos usuarios
podria estar en contacto con cientos de empresas grandes, medianas y
pequefias para satisfacer sus necesidades y deseos. Ademas, cada dia, la
red obtiene més de noventa y cinco millones de publicaciones y es utilizada

por los usuarios por 21 minutos aproximadamente (Agencia EFE, 2016).

Facebook, otra de las redes sociales mas populares en el mundo,
adquirié Instagram en el 2012 debido a su gran popularidad. Hasta el
momento, Instagram sigue teniendo un crecimiento ascendente dentro de la
popularidad de las redes sociales. Instagram decidié aumentar el uso de la
red por parte de las empresas. Para esto, se introdujeron métodos de
publicidad en la red para toda la audiencia. Esto significa que se crearon

mas estrategias de marketing con el uso de esta red.

Instagram cuenta con 500 millones de usuarios activos cada mes y
300 millones que pasan conectados diariamente al servicio. Por dia se sube
un aproximado de fotos y videos de 95 millones de los cuales reciben me
gusta 4.200 millones. Cada usuario al menos dedica 21 minutos del dia para

estar activo en la red social. (Larepublica, 2016)

Administracion de empresas
Segun el estudio realizado por Nufio de Leon (2012), la administracion

constituye a la unién integral de funciones como la ciencia social, la técnica y
el arte. Estas tres funciones se ocupan de llevar por el buen camino al

proceso administrativo. Por lo tanto, al igual que el marketing digital, la
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administracion tiene un enfoque integral que une los procesos empresariales

a la misma vision de las operaciones de la empresa.

La administracion tiene cuatro fases integrales, entre ellas se encuentran la
planeacién, organizacion, direccion y control (Nufio de Leo6n, 2012). Estas
fases gestionan una mejora constante de la organizacion. La administracion

se utiliza en todo tipo de empresas, incluyendo a las del area textil.

Marcas ecuatorianas (micro empresas)
En Ecuador, se ha presentado un crecimiento acelerado de la

creacion de pymes. Las pequefias y medianas empresas (PYMES) se
pueden definir como una empresa especializada en areas de comercio,
produccion o servicios que tienen alrededor de diez empleados. Estas
empresas tienen como duefios a una persona individual o a una familia o
sociedad. Generalmente, estas empresas estan manejadas principalmente
por familias o grupos sociales y estos tienen criterios independientes sobre

el manejo de la misma.

La industria textil es muy popular para las pymes. De acuerdo a Pro
Ecuador (2016), actualmente existen mas de cuarenta mil pymes en este
sector manufacturero como Textil Ecuador S.A. e Indutexma. Esta industria,

es una de las mas antiguas en el Ecuador con sus inicios en la cultura Inca.

A causa de que es un sector atractivo para las pymes, se han creado
politicas de regulacién para controlar la calidad de los productos. Esto ha
causado mas rigor y competencia entre las pymes, por lo que algunas se
han enfocado a aplicar nuevas estrategias de marketing como el marketing

digital.
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CAPITULO 2: METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Disefio Investigativo

Tipo de Investigacion

Para el presente estudio se utilizard& como tipo de investigacion la
exploratoria-descriptiva/ no probabilistica, la investigacion descriptiva plantea

objetivos para conocer las razones de preferencia.

Fuentes de Informacion

Para realizar la investigacibn serd en base a fuentes primarias cuya
informacion se recopilara utilizando como herramienta de investigacion,
entrevistas a profundidad y fuentes secundarias cuya informaciéon fue

extraida de libros, articulos y papers.

Tipos de Datos

- Cualitativos: Se realizaran entrevistas a profundidad para las
personas que desarrolla actividades comerciales en Instagram en el
area textil femenina. Asi mismo se realizé una observacion de la
interaccién de los negocios textiles de Instagram para establecer un

diagndstico de esta red social.

Herramientas Investigativas

- Entrevista a profundidad
- Observacion directa y monitoreo de interaccion de cuentas de

Instagram de negocios del area textil femenina.

Target de Aplicacion
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Personas que cuenten con una empresa pequefia dedicada a la venta de
textil femenino ecuatoriana por medio de Instagram como red social en la

ciudad de Guayaquil.

Definicion de la Poblacion
Muestro no probabilistico segun juicio

El método de juicio es un método de muestreo no probabilistico. Los sujetos
se seleccionan a base del conocimiento y juicio del investigador. El
investigador selecciona a los individuos a través de su criterio profesional.
Puede basarse en la experiencia de otros estudios anteriores o0 en su
conocimiento sobre la poblacién y el comportamiento de ésta frente a las

caracteristicas que se estudian.

Se estudiaran a 15 personas propietarias de tiendas de comercializacion
textil por medio de Instagram en la ciudad de Guayaquil, teniendo en cuenta
gue posean un rango de 1000 a 74mil seguidores, con un promedio por
publicacion de 50 likes minimo, con un promedio de 3 publicaciones

semanales minimo.

PERFIL DE APLICACION

Produccién nacional

- Industria de la moda

- Empresa pequefia

- Venta en linea o algun establecimiento/showroom
- Ropa femenina

- Guayaquil
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CAPITULO 3: RESULTADOS DE INVESTIGACION

Las redes sociales mas comunes por el momento son Facebook, Instagram
y Twitter. Estas son utilizadas por las empresas para promocionar sus
productos y servicios. La red social de mayor interés para este mercado es
Instagram, en segundo lugar tenemos a Facebook. De acuerdo a Ramos
(2016), Instagram es una plataforma que se puede utilizar como una
estrategia integral para lanzar al mercado nuevos productos y promociones

de ventas.

Conforme a los resultados del presente estudio seleccion6 a propietarias de
pequefias empresas dedicadas a la venta de textil ecuatoriano por medio de
redes sociales en la ciudad de Guayaquil. El tiempo que se llevé a cabo las
entrevistas fue de Noviembre a Diciembre del 2016. La entrevista se le

realizd a quince mujeres propietarias de tiendas online en la ciudad.

La entrevista inicidé con aspectos relevantes para incursionar en el mundo de
la moda, las quince mujeres entrevistadas determinaron que la principal
motivacion para incursionar en esta linea de negocio era el amor y disefio

por la moda, sin dejar atras el ingreso econémico.

En la investigacion se determind que seis de las quince entrevistas
realizadas cuentan con un punto de venta, tres con showroom vy las

restantes venden Unicamente en redes sociales.

Barreras de entrada falta de experiencia, falta de valoracion de lo hecho en
Ecuador, importaciones. Otra de las barreras de entrada que resaltan en la
investigacion es el alto volumen de competencia que existe en el medio, sin
embargo, esto no es impedimento para el lanzamiento de una marca ya que
las tiendas le dan un valor agregado distinto a cada marca creando de esta

manera fidelizacion.

Del uno al cinco, siendo cinco muy aceptable las entrevistadas considerando
de tres a cuatro que el ecuatoriano ha empezado a valorar las prendas
elaboradas nacionalmente. La industria textil es muy popular para las pymes.
De acuerdo a Pro Ecuador (2016), actualmente existen mas de cuarenta mil

pymes en este sector manufacturero. Se pudo recalcar que uno de los
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factores por el cual las personas estdn empezando a valorar lo nacional es
porque los productos importados, aunque se considera que son de mayor
calidad por la cantidad de aranceles e impuesto que se tiene que pagar al
ingresar al pais el valor del producto aumenta. Otra de las causas es que en
la actualidad existen muchos jovenes emprendedores dispuestos a
emprender su negocio propio y esto se da porque los trabajos en el pais

cuentan con una remuneracion muy baja.

La preferencia de compra de una marca nacional vs una extranjera es uno
de los puntos mas importantes en la investigacion, ocho de quince mujeres
consideraron que el precio es uno de los principales factores, siete de quince
la exclusividad ya que un producto elaborado de forma artesanal
nacionalmente no se vende de manera masiva, sSino es personalizada.
Ofrecer un servicio personalizado al consumidor es lo que resalta frente a las
grandes cadenas en la industria textil, saber que usaras una prenda que no
cualquier persona va a usar es lo que las diferencia. Otro dato relevante es
que tres de las tiendas estudiadas cuentan con un servicio en el cual

elaboran una prenda Unica a tu medida.

El marketing puede implicar un estudio o investigacién de lo que necesita y
de lo que desea el consumidor con el objetivo de brindarles satisfaccion
(Mancera, 2013). Estas pequefias empresas realizan monitoreo
constantemente, ya que existen mucha competencia en el area de venta de
ropa por redes sociales, sin embargo, muchas de estan empresas
consideran que la competencia es sana y los lleva a ser cada dia mejor. Dos
de las mujeres entrevistadas comentaron que no consideran que tienen una
competencia directa ya que sus productos son de alta calidad y brindan
exclusividad. Una de las entrevistadas dijo que se diferencia de su
competencia y siente que el consumidor la elige por el servicio muy

personalizado que brinda las veinticuatro horas del dia.

Definitivamente el 100% de las entrevistadas determinaron que Ssi
continuarian en el negocio de venta de ropa online y una de ella comento
gue seguiria su negocio de esa manera ya que el alquiler de un local es muy

costoso y conlleva a muchas complicaciones. Sin embargo, la aspiracion de
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las tiendas que venden Unicamente online es contar con un local en donde

puedan exhibir sus prendas y que las personas puedan conocer su trabajo.

Esta investigacion se le realizé a quince diferentes pequefias empresas de
venta de prendas de vestir femeninas, dos de estas marcas son
especialistas en pijamas para cualquier miembro de la familia (In bed y
Wannabe), Mokka.ec produce prendas personalizadas para mama e hijos de
0 meses a 8 afios de edad, Amag produce trajes de bafios para cualquier
integrante de la familia y Seaside producen trajes de bafios para mujeres
jovenes con un aproximado de 18 a 35 afios de edad, tenemos a dos tiendas
qgue brindan un servicio personalizada aparte la sus prendas en el punto de
venta que son las disefiadoras Gabriela Valdez y Monica Campafa que se
enfocan en mujeres entre 25 a 40 afios que busquen la distincion y
elegancia de la mujer en cualquier compromiso social. Sandy Fashion, Nuar
y Knela son marcas que van dirigidas a mujeres entre 20 a 40 afios de edad,
clase social media. Por ultimo tenemos a las marcas que van dirigidas a
mujeres jovenes de 18 a 35 afios, clase social media y media alta (Belbeth,
Luga, Catwalk, Fulgore y Salhua Clothing).

En general la estrategia principal de estas pequefias empresas es enamorar
al cliente con experiencias plasmadas en fotos es por esto que su principal
via de comunicacién es la red social Instagram. En el cibermarketing las
herramientas mas importantes para este concepto son internet, television
interactiva, servicios en linea, catalogos electrénicos, tiendas virtuales y
otras (Méndez Prada, 2013).

El 90% de las entrevistadas manejan como estrategia de comunicacion
netamente las redes sociales, utilizando Facebook e Instagram. Monica
Campana que tiene como profesion disefiadora de modas realiza constantes
eventos con el fin de exponer su marca y tiene como preferencia dar
entrevistas para revistas ya que considera que es un medio apto para
exponer su trabajo, esta disefiadora comento en su entrevista que en el pais
su profesion no es explotada y por esta manera ella no expone su trabajo en

television.
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Fulgore y Monica Campafia son las Unicas pequefias empresas que se
manejan por coleccion, las restantes solo se dedican a lanzar ropa sin un
cronograma previo. Estas tiendas que se manejan por coleccién son las que
tienen mayor tiempo en el mercado y manejan varias lineas. Fulgore maneja
linea de ropa, calzado y carteras, Mdénica Campafia maneja una linea de alta
cultura y otra de prendas casuales. Fulgore a anuncia su coleccion nueva en
redes sociales y en su sitio web, mientras que Mdnica Campafa realiza

eventos Unicamente para el lanzamiento de su linea exclusiva.

Las tiendas estudiadas cuentan con un promedio de dos a cinco empleados,
los cuales son costureros, ocho de quince marcas cuenta con taller propio y
las restantes prestan servicios para la confeccion de sus prendas a

pequefios artesanos.

La materia prima que utilizan para la produccion en un 53% es netamente
ecuatoriana, la otra mitad importa su materia prima en paises como
Colombia donde consideran que el textil es de mejor calidad. Es por esto

que el precio de la prende aumenta.

MATERIA PRIMA

Extranjera; 7;

479
Nacional; 8; %

53%

llustracion 1: Materia prima

Las redes sociales se han convertido ademas en un fenébmeno utilizado por

las pymes como herramienta de marketing (Mancera, 2013). En este estudio
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de determino que las redes sociales en este medio se las utilizan para
comunicar, generar ventas, fidelizacion, informacion y dar consejos de moda.

Lo que mas influye en los usuarios es una buena foto que muestre realidad.

Es el estudio se determind que si existe una programacion al momento de
publicar fotos en estas paginas de venta de ropa, doce del dia y a partir de
las seis de la tarde. Una de las personas entrevistadas determino que a las
seis de la mafana también es una hora en donde realiza publicaciones y

tiene éxito.

Segun Marketing Digital MD (2016), el marketing digital se refiere a la
aplicacion de estrategias de comercializacion llevadas a cabo en medios
digitales. Cuatro de quince mujeres entrevistadas cuentan con una persona
especializada para el manejo de sus redes sociales, una de ellas tomo dos
cursos de comercio por redes sociales y uno de fotografia, las siete tienen

un manejo propio (In bed).

Las redes sociales no solo funcionan como motor de empresas para llegar a
clientes. Sirven ademas como técnicas de investigacion de mercados (Uribe
Saavedra, Rialp Criado, & Llonch Andreu, 2013). Todas estas mujeres
coinciden con que Instagram es una red social apta para el comercio textil,
ya que en la actualidad las personas se manejan con el internet y la

comunicacién por redes, y se ha perdido la comunicacién personal.

Se establecié que el error mads comun en el uso de Instagram como red
social para la comercializacion es las fotos mal tomadas, con exceso de

filtros que no muestren el producto real.

Como se puede observar en la ilustracion dos, seis de quince marcas
contratan modelos para que luzcan su ropa, siete modelan sus prendas junto
a sus amigas, se podemos notar que este numero de tiendas es el que tiene
menor tiempo en el mercado y lo hace de esta forma con el fin de abaratar
costos, una marca exhibe su ropa en redes sociales por medio de maniquis

y la restante publica sus prendas gracias a la ayuda familiar.

Utilizan lideres de opinion o celebridades de television seis de quince

marcas entrevistas para exponer sus prendas, considerando que este medio

21



eleva notoriamente sus seguidores en Instagram y genera ventas, siempre y
cuando el lider de opinién o la celebridad tenga el perfil correcto para lucir

las prendas.

LIDERES DE OPINION O CELEBRIDADES

H No

W Si

llustracion 2: Lideres de opinion o celebridades

Si tuviera un capital para inversién sobre qué medio creeria que deberia
trabajar, el 100% se irian por television, exponiendo sus modelos o coleccion

en un desfile de modas.

Las tiendas que recién incursionan en el mercado empiezan a seguir a los
usuarios para que estos devuelvan el follow y de esta manera consiguen
seguidores. Una de las entrevistadas, usa a los seguidores de sus
principales competidores para obtener a sus seguidores. Otra de las
entrevistas en su pagina de Instagram tiene cero seguidos, expone que el

motivo de esto es porgque de esta manera le da valor a su marca.

Existe un caso relevante en la investigacion, el de una productora que
realiza sus prendas con textil reciclado que no solo busca satisfacer las
necesidades de sus clientes sino que busca ser una empresa socialmente
responsable. EI marketing 3.0 se basa en que las empresas no sélo buscan
generar utilidades mediante el intercambio de productos, sino también un
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comportamiento responsable hacia la poblacion y el mundo (Gonzéles-
Fernandez Villavicencio, 2015).

Para finalizar con los resultados de las entrevistas se evalud el impacto que
tiene Instagram vs otros medios de comercializacion, en general las
entrevistas determinaron que Instagram es su fuente principal de ventas, en
donde ellas exponen a sus usuarios sus prendas e informacion del negocio.
Una entrevistada en patrticular planteo en la entrevista que ella no pondria
una tienda ya que conlleva a una gran inversion, sino que seguiria

vendiendo Unicamente por Instagram que le resulta mas rentable (In bed).

Observacion directa y monitoreo de interaccion de cuentas de Instagram.

Se estudiaron a 15 propietarias de tiendas de comercializacion textil por
medio de la red social Instagram en la ciudad de Guayaquil, teniendo en
cuenta que posean un rango de 1000 a 74mil seguidores, con un promedio
por publicacién de 50 likes minimo, con un promedio de 3 publicaciones

semanales minimo.

De las tiendas monitoreadas se pudo obtener tres diferentes targets: el
primero de dieciséis a treinta y cinco afios, el segundo de veinte a cuarenta y

el ultimo de veinticinco a cuarenta y cinco afios de edad.

Las tiendas que venden Unicamente en redes sociales son cinco, el resto de
tiendas cuentan con puntos de ventas o showrooms en donde exponen sus
prendas. Estas tiendas cuentan con mayor cantidad de seguidores vs los

que ellas siguen.

La cantidad promedio de frecuencia de post por dia es de dos a tres, en
cuatro de ellas es indiferente. Se clasificaron las paginas en tres tipos de

publicaciones: branding post, venta post y eventos post.

Los branding post son las publicaciones en donde se crea una marca soélida,
y se trabaja en la fidelidad de marca. Las ventas post son publicaciones que
las pequefias empresas utilizan para generar ventas en donde muestran sus

prendas. Y por ultimo el evento post en donde las tiendas publican eventos
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de lanzamiento de coleccion o en donde se realizan concursos para atraer al

consumidor.

Las tiendas online con mayor niumero de seguidores y con mas afios de
trayectoria son las que usan estos tres tipos de publicaciones, ya que
cuentan con una persona especialista en redes sociales. Las pequeias
empresas que estan en una etapa de introduccion no realizan eventos, ni

promociones.

En las veinte tiendas monitoreadas se pudo notar que solo dos ellas cuentan

con sitio web y son la de mayor trayectoria en el mercado ecuatoriano.

La utilidad se obtiene al cumplir las metas del marketing, que se pueden
resumir en la atraccion de nuevos clientes al promocionar los productos
como superiores a los demas, o al solidarizar las presentes relaciones con
clientes mediante el cumplimiento de sus necesidades y deseos (Kotler &
Armstrong, Marketing, 2001). Se pudo notar que los concursos que se
realizan en estas paginas son de compartir una imagen de la marca y
nombrar a un numero definido de amigos para de esta manera entrar a un

sorteo y ganar una prenda.
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CAPITULO 4: CONCLUSIONES Y FUTURAS LINEAS DE
INVESTIGACION

Conclusion

El uso de redes sociales como medio de comercializacion debe ser
complementado con un cronograma bien elaborado en el cual se clasifiquen
los dias y las horas de publicacién con sus diferentes contenidos. Los
seguidores buscan ver contenidos reales y consejos de moda que
complementen las prendas. La red social de mayor interés para las
pequefias empresas es Instagram, ya que es que muestra imagenes y
fotografias que capturan momentos reales con personas reales que

transmiten emociones a las personas que las visualizan.

Instagram como red social es una pagina realmente apta para la
comercializacion textil, que permite comunicar a sus usuarios mediante
fotografias las prendas que se quieren comercializar, esta red social crea
una comunicacion para la marca favoreciendo a los duefios de las tiendas a

un bajo costo y con un gran alcance.

Considerando que estas empresas son pequefias en su mayoria amigos,
familiares o los propios duefios son los que lucen las prendas para su
publicaciéon. Muchas dos de ella han tomado cursos de fotografia para no

invertir dinero en cada prenda que se requiera subir.

Una pagina de Instagram comercial que contenga mas seguidores que
siguiendo muestra que la marca tiene valor y provoca que el niumero de

seguidores vaya en aumento.

Como segundo punto para aumentar el nimero de seguidores estan las
celebridades o lideres de opinién, siempre y cuando se adhieran al mercado
al que va dirigida su marca, si la celebridad o lider de opinion no cuenta con
el concepto que refleja la marca esto puede dar una mala imagen a la

pequefia empresa.

Las pequefias empresas de comercializacion de ropa tienen como
caracteristica principal vender un producto de manera personalizada

aprovechando que su produccion no es de manera masiva, ellos seducen al
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consumidor haciéndolo sentir especial y que escojan estds pequefias
empresas vs las empresas extranjeras o de produccion masiva. El
consumidor actual busca atencion y que le brinden un servicio unico. Otro
punto muy importante es que las marcas extranjeras tienen un valor
econdémico por encima de las marcas nacionales, y esto se da no solo por la
calidad de las prendas sino también por los aranceles y salvaguardas que se

deben de cancelar al ingresar prendas de otros paises.

El negocio de la venta de prendas de vestir mediante redes sociales en la
actualidad tiene grandes beneficios, su principal beneficio para el propietario
es que no se debe de invertir en un local o punto de venta, también beneficia
al consumidor ya que no tiene que transportarse para adquirir una prenda y
la puede comprar desde la comodidad de su hogar o estando en cualquier
parte de la ciudad.

Asi como este negocio cuenta con un lado positivo también cuenta con uno
negativo y este es la desconfianza que aun el publico tiene hacia el tipo de
negocio, en donde las prendas no se pueden ver, tocar o probar, hasta luego
de realizar por lo menos la mitad del pago. Existen diferentes miedos y el
principal para el consumidor es que la prenda no sea igual a la foto
publicada también esta la mala calidad de la tela o que él envid no llegue y

resulte ser una estafa.

Las pequefias empresas de comercializacién de prendas de vestir por medio
de redes sociales tienen una amenaza latente que es que existen un sin

namero competidores en su area.

Uno de los desafios mas grandes para los productores ecuatorianos es que
la materia prima nacional no es de una muy buena calidad comparada con la
extranjera, muchas de estas pequefias empresas prefieren traer su textil e
accesorios del extranjero especificamente de Colombia. Esto nos quiere
decir que el emprendimiento nacional avanza y esto lo debemos en gran
parte al cierre de las importaciones que hizo que la mano de obra
ecuatoriana supere y cumpla las exigencias del consumidor, aunque los

recursos no sean los apropiados.
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El negocio de la produccién y comercializacion de prendas elaboradas
nacional mente, es de alta perseverancia ya que se encuentra en una etapa
de crecimiento en el pais. En la actualidad este es un negocio que recién
esta siendo aceptado por la sociedad que sujeto de la red social Instagram
cuenta con un alto crecimiento, ya que esta red social cuenta con un alto
namero de personas activadas diariamente que no solo beneficia a este
medio de negocio sino a un sin niumero de comerciantes que exhiben sus

productos por este medio.
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ANEXOS 1

Herramienta: Entrevista a Profundidad
Datos personales

- Nombre y Apellido del propietario

- Edad

- Profesion

- Nombre de la tienda online

- Especificar la actividad de la tienda online
- Afios en la actividad

- Socios 0 negocio propio
Aspectos relevantes para incursionar en la moda

1. ¢Por qué incursionar en esta linea de negocio? Venta ropa, hecha
en Ecuador

2. ¢Su principal motivacion?

3. ¢Cuales son las barreras de entrada para incursionar en el
negocio?

4. ¢ Cuanto tiempo lleva en el mercado?
¢, Cudl ha sido el desafio mas grande desde que empezd?
¢Del 1 al 5, siendo 5 muy aceptable, a qué nivel considera que el
ecuatoriano aprecia las prendas elaboradas nacionalmente?

7. ¢Por qué alguien preferiria comprar una marca nacional vs la
extranjera?

8. Realiza usted monitoreo de la competencia

9. ¢Cuales son sus principales competidores?

10.¢En que se destaca su oferta online de la oferta de sus principales
competidores

11.;Cuél es la amenaza latente de sus competidores?

12. ¢ Continuaria en el negocio de venta de ropa online?
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Aspectos generales del lugar y la marca

13.¢Cudl crees que es tu valor agregado?

14. ¢ Cudl es su grupo objetivo? Especifique caracteristicas

15.¢,Cual es el concepto general de su marca?

16.¢,Qué es lo que busca comunicar?

17.¢,Cbmo maneja la estrategia de comunicacion?

18.¢Como maneja la dindmica de introducir nueva ropa? Coleccion,
aviso de ropa nueva, no hace nada, etc

19. ¢ Realiza evento de lanzamiento?

20. ¢ Cuantos empleados tiene a su cargo y cuales son sus puestos?

21. ¢ Cuenta con taller propio para producir la ropa?

22.¢Su materia prima es netamente ecuatoriana? Telas, apliques,

articulos varios
Redes Sociales

23. ¢ Usa redes sociales para comunicar su marca? Menciénelas.

24. ¢ Qué tan influyente es el uso de redes sociales para generar
ventas?

25.¢Qué es lo que mas influye en los usuarios de Instagram? ¢Qué es
lo que quieren ver?

26. ¢ Cual es la red social de mayor interés para su tienda y por qué?

27.De acuerdo a la preguntar anterior, preguntar el nUmero de
followers y following — IG /Likes — FB

28.¢Cual es el promedio de likes en sus publicaciones?

29.¢Qué aporta para su marca el uso de Instagram? Fidelizacion,
Generar ventas, Comunicacion de marca, informativa, Consejos de
moda

30. ¢ Tiene alguna programacion al momento de publicar en Instagram?

31.¢ Cuenta con una persona especialista en el manejo de sus redes
sociales 0 es manejo propio?

32.¢Si el manejo es propio, ha tomado algun curso que influya en el

manejo de las redes sociales? Fotografia, Marketing digital, analisis
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de contenido (ver lo que otras marcas estan haciendo), disefio
gréfico.

33. ¢ Considera que Instagram es una red social apta para el comercio
textil y por qué?

34.¢Cual es el error comun en el uso de Instagram como red social
para comercializacion?

35.¢Qué consejo le podria dar para aquellas personas que recién
empiezan?

36. ¢ Contrata modelos o luce la ropa usted mismo?

37.¢ Realiza gestion de celebridades lideres de opinion locales para
promocionar la ropa que comercializa?

38. ¢les entrega a personas conocidas lideres de opinion su ropa para
prueba y posteo de contenido en Instagram?

39. ¢ Qué piensa de esta estrategia de lideres de opinion, la
recomendaria?

40. ¢ Consideraria invertir en medios alternativos, paralelos para dar a
conocer su ropa?

41. ¢ Si tuviera un capital adicional para inversion en comunicacion
sobre qué medio cree deberia trabajar, reforzaria su presencia en
Instagram?

42.¢Como consigue mas seguidores?, ¢ cudél ha sido la via de contacto

utilizada y la mas adecuada de acuerdo a su experiencia?
Referente a satisfaccion de clientes

43. ¢ Ha tenido inconvenientes de inconsistencia del articulo comprado
vs la foto publicada?

44.;Como recomendaria se deben manejar los contenidos graficos de
la oferta?,¢ CoOmo lo realiza actualmente para no afectar la
satisfaccion de sus clientes?

45.Comente sobre alguna experiencia negativa de compra a través de

este medio.
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