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RESUMEN

La presente investigacion fue realizada haciendo un analisis de la publicidad
virtual de los negocios de la ciudad de Bahia de Caraquez, con la finalidad
de socializar conocimientos que bien pueden servirles a los comerciantes de

la localidad con el objetivo de incrementar sus ventas.

En el transcurso del trabajo de campo se ha podido comprobar las falencias
que tienen los negocios de la localidad en captar un volumen mayor de
consumidores de productos. Lo que hace necesario crear nuevos planes de
marketing, en este caso apoyados con las nuevas tecnologia de la

informacién en un entorno virtual.

Las tematicas que se consideraron para la elaboracion de marco teorico
dentro de sus variables, independiente y dependiente, fueron los conceptos
tanto de publicidad, como de publicidad virtual y negocios pasando por sus
caracteristicas, tipos de publicidad virtual, ventajas de la publicidad virtual y
su eficacia. Negocio electronico, caracteristicas, clasificacion de los negocios
electrénicos, comercio electronico y las ventajas competitivas del comercio

electrénico.

Las técnicas que se utilizaron para recabar la informacién confirmaron la
necesidad de que los negocios, para incrementar su capacidad de venta,
deberan a mediano y largo plazo involucrarse con estos nuevos formatos si

esperan desarrollar sus negocios.

El impacto de la utilizacion de la publicidad virtual se percibira directamente
en el incremento de ganancias de los comercios locales, considerando las
facilidades de estas herramientas para difundir los productos, bienes o

servicios.
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INTRODUCCION

Hoy en dia el tema del libre comercio y un mundo globalizado, exige cada
dia mas a todas las empresas generar estrategias que le permitan mantener
determinada posicion en el mercado global, esta situacidn no cambia para
nada en internet y mas aun cuando internet hace parte de ese mundo
globalizado, un mundo en el que no existen barreras ni de tiempo ni de lugar,
un mundo en el que dia tras dias miles de empresas compiten por

posicionamiento en este medio.

Debido a la gran competencia del mercado es necesario que cada negocio
tenga una pagina web gratis que existe en la red o redes sociales en la cual
el vendedor crea su pagina, con los detalles del servicio que ofrece el
negocio. La herramienta mas importante que se va utilizar es el internet,
cuyas ventajas hacen que la publicidad virtual, pueda anclarse como
ventanas emergentes o publicidad flotante la cual tendra mayores beneficios

en el momento de ahorrar recursos que puedan incurrir en gastos.

Pese a que se reconoce la necesidad y probada efectividad sobre las
ventas existen deficiencias que limitan su utilizacion en los negocios de de la

Ciudad de Bahia de Caraquez”.

v' Cabe acotar que existe una cierta desventaja en el acceso a internet,
porque existe una franja de desconocimiento o falta de recurso.

v' Se debe realizar un conjunto de procesos en el momento de la
implementacion de marketing viral y directo para que este sea
efectivo.

v' Falta de sistematisidad en su utilizacion



¢ Qué es la publicidad virtual?

El concepto que durante mucho tiempo definié a la publicidad como aquella
forma de comunicacién en un solo sentido o sea unidireccional y persuasiva
dirigida a la venta de productos o servicios se aleja cada vez mas de la
realidad que muestra un imparable avance tecnologico que ha fomentado el

desarrollo de redes de comunicacion como Internet e Infovia.

Este escenario genera un nuevo paradigma en el mundo de la publicidad,
modelos de comunicacién y agentes involucrados que cambian la
participacion entre empresas, agencias de publicidad y medios, anunciantes

y consumidores.

La globalidad, la interactividad y los costos bajos, son las principales
caracteristicas de esta nueva forma de publicidad. Un anuncio publicitario en
un sitio web puede ser visto en muchas partes del mundo, evitando realizar
gastos en cada pais. La prensa, la radio, la television son medios que hacen
que el consumidor adopte un papel pasivo, mientras que en los medios

electrénicos el consumidor juega un papel activo y participativo.

Internet se caracteriza por la interactividad y la participacion ya que los

consumidores tienen posibilidad de responder y dar su opinién

La realizacion de una publicidad virtual consiste en llegar a nuestro publico
objetivo y que el consumidor perciba la marca y asi poder posicionar en la
mente del comprador. Evidentemente para poder ejecutar una publicidad
depende de las herramientas y programas adecuados y saber los detalles

mas relevantes del negocio y las cualidades del producto.

La publicidad virtual consiste en pautar en programas de television nuestra
marca. De esta forma llegamos a nuestro publico objetivo de una manera
bastante interesante e importante debido a que sabemos que la marca va a

ser percibida directamente por el consumidor y de una manera facil, ademas



que va a generar prestigio tanto para la marca como para el consumidor
debido a que el sitio en que se va a pautar es un programa con un gran

raiting y a su vez con gran afinidad con el publico objetivo.

Fashion Moda Bahia es uno los locales que maneja paginas de redes
sociales o publicidad virtual ellos tienen varios seguidores y realizan sus

ventas por medio del internet.

El servicio que ellos brindan es vender ropa, articulos de calzados y
bisuteria, el duefo de este local se ha podido posicionarse en el mercado de
Bahia de Caraquez y Manta gracias a las redes sociales de una forma
empirica, tomando fotos de su local y de sus articulos que ofrece; y lo suben
a la red para que el consumidor pueda ver sus productos que estan en

tendencia.

Las dificultades que presentan los negocios de la Ciudad de Bahia de
Caraquez para desarrollar la publicidad virtual estan afectando las ventas e

ingresos

El objeto de la investigacion es: La Publicidad Virtual

Elaborar un procedimiento que permita el analisis de la publicidad virtual en
los negocios de la ciudad de Bahia de Caraquez que facilite el incremento

de las ventas y los beneficios.

Esta presente investigacion se realizara en los negocios de la ciudad de

Bahia de Caraquez y de cuales son las falencias de los negocios.

Si se elabora un procedimiento que permita el analisis de la publicidad virtual
en los negocios de la ciudad de Bahia de Caraquez se facilitaria el

crecimiento de las ventas y los beneficios de estos negocios.



Procedimiento para el analisis de la variable independiente: publicidad virtual

La Publicidad es una forma de comunicacion comercial que intenta
incrementar el consumo de un producto o servicio a través de los medios de

comunicacién y de técnicas de propaganda.

A través de la investigacion, el analisis y estudio de numerosas disciplinas,
tales como la psicologia, la neuroeconomia, la sociologia, la antropologia, la
estadistica y la economia que son halladas en el estudio de mercado, se
podra, desde el punto de vista del vendedor, desarrollar un mensaje

adecuado.

La publicidad tiene como principal herramienta la pagina weby su
contenido, para desarrollar este tipo de publicidad, que incluye los elementos
de textos, enlaces, web, webblog, blog, logos, anuncios, videos, y

animacion.

La web es el formato interactivo donde se presenta la publicidad, esta puede
ser: simple, compleja, con animacion flash, de sélo texto, con imagenes o
fotografias (album), con video, directorio, buscadores, con audio, de radio y
de television; pueden contener: anuncios de textos, banners, botones, audio,

video y animaciones, intercambias, extraer

Internet puede definirse como una red de computadoras de alcance mundial
que permite a millones de usuarios conectados a la misma, compartir, e

introducir informacién desde cualquier lugar del mundo.

La publicidad es una de las formas de comunicacion de la empresa, nos
referimos a la comunicacién externa es decir conjunto de mensajes que la
empresa lanza al exterior, haciendo abstraccién de la comunicacion interna

de la empresa.

Dependiendo de lo que la empresa quiera comunicar y la forma que adopte
nos encontramos con una serie de figuras distintas que pasamos a

enumerar:

v" Publicidad propiamente dicha.

v Promocion.



v" Patrocinio.

v" Relaciones Publicas.

En la Real Academia de Lengua Espanola define la publicidad como
divulgacién de noticias o anuncios de caracter comercial. — Libro Manual

de publicidad.

La variable dependiente:

Negocios consiste en un sistema, método o forma de obtener dinero a

cambio de producto o servicio.

Pero también, un negocio consiste en una entidad creada o constituida con
la finalidad de obtener dinero a cambio de realizar actividades de

produccién.

La palabra negocios tiene un origen latino en los ultimos afos, el término ha
sido muy usado por la mayoria de las personas como sinébnimo de empresa

y también de industria.

Las empresas necesitan consumidores para poder surgir en el ambito del
mercado donde existe mucha competencia. Cada institucion tiene que tener
un mercado meta en la cuales el administrador de Marketing debe

desarrollar herramientas necesarias para poder llegar al consumidor.

El administrador tiene que aplicar marketing directo, viral, estratégico vy las
herramientas como el paquete de adobe Dreamweaver para el diseno de

paginas web- o paginas gratis que ofrece la red.

Tanto el marketing directo y viral son métodos rapidos y econémicos para
llegar al consumidor. Por medio de correos de una base de datos- e-mailing.

Para intentar explorar redes o medios electronicos.
Como tareas cientificas quedaron

v' Realizacion de una revision bibliografica de los fundamentos tedricos

de la investigacion.



v Estudio para determinar los negocios de la cuidad que utilizan o no la
publicidad virtual

v' Comparacion de los niveles de ventas y beneficios de los
establecimientos que utilizan la publicidad y los que no la utilizan

v Diagnosticar las causas que afectan el desarrollo de la publicidad
virtual en los negocios de la cuidad

v' Realizar una propuesta de acciones que faciliten el desarrollo de la

publicidad virtual en los negocios de la cuidad.

Dentro del disefio metodolégico la investigacion sera de caracter

bibliografico y de campo

Bibliografico. Las fuentes de informacién seran documentales para el
analisis de los indicadores y en la busqueda de antecedentes de

investigaciones relacionadas con el tema investigado

De Campo. Se requiere para diagnosticar la situacion real de la publicidad

virtual en los negocios de la ciudad
Entre los métodos cientificos a utilizar se tienen:

Analisis- Sintesis.- Procedera utilizar este método por perspectiva de la
investigacion que necesita examinar contenidos para establecer un
resultado. Este método sera basico para elaborar el procedimiento de
analisis de la publicidad virtual, debido a que facilita en funcién de la realidad

diagnosticada establecer un proceder que supere las dificultades

Descriptivo.- interviene en el momento del desarrollo de la idea, para poder
tener una forma mas clara del tema. Sera basico para la caracterizacién de

los negocios y su comparacion.
Método Estadistico.

Se utilizara indicadores o estadigrafos de tendencia central como ventas
promedio, beneficios, entre los fundamentales, basados en la informacién

disponible.

También se utilizara la estadistica inferencial para el muestreo no probabilistico para
evaluar la efectividad de la publicidad virtual.



Técnicas.

La presente investigacion recopila informacion a través de las siguientes

técnicas:

Muestreo. Se utilizara un procedimiento de muestreo no probabilistico para
evaluar la efectividad de la comunicaciéon con los consumidores debido a que
la poblacién que asiste a los negocios de la ciudad no esta censada, por lo

tanto no procede el calculo del tamafio de muestra

Encuestas: Seran realizadas a los negocios y consumidores del Canton
Sucre. Instrumento: Encuesta con preguntas cerradas para evaluar la

efectividad de la comunicacion.

Entrevista: Se procedera investigar a los duefios de pequefios medianos y

grandes negocios.

Instrumento: Entrevista con preguntas, abiertas.

Analisis de indicadores Se utilizara para la comparacion de los beneficios y

los niveles de ventas de los diferentes negocios

La poblaciéon considerada para este efecto seran los duefios de negocios y

los clientes reales y factibles del Cantén Sucre.

La muestra sera los clientes activos, administradores y empleados. Se
empleara el procedimiento de muestreo no probabilistico por afijacion

proporcional o cuotas debido a que la poblaciéon no esta censada.



CAPITULO|

1.1. ANALISIS HISTORICO

Internet es el ultimo medio de comunicacién que se suma a la cultura de
masas, actuando como fuente de informacion y via de entretenimiento,
compra, formacion, creacion de negocios, movilizacion social, etc. Como en
casos anteriores de irrupcion de un canal distinto, ha provocado un aluvién
de analisis, criticas y exageraciones sobre lo que podia provocar. La llamada
revolucion de internet es una aportacion histérica de los 90 basada en las
nuevas tecnologias y llamada a quedarse para siempre, como antes lo han

hecho cada uno de los medios masivos que estamos estudiando.

Probablemente, lo que internet comparte con la prensa, el cine, la radio, la
television y la incuestionable comunicacion exterior no sea otra cosa que la
innovacion, aunque puede citarse algo mas: También este medio, el mas
joven, ha buscado apoyo financiero en la publicidad ofreciendo a los

anunciantes nuevas posibilidades on line para llegar a sus publicos.

La novedad del medio junior es la interactividad, que potencia en el usuario
la sensacion de intervenir en el proceso de comunicacion, él selecciona
entre todas las fuentes de informacion y decide por donde va a navegar. El

proceso se matiza con las siguientes caracteristicas:

v' Contacto personal: el internauta accede de manera individual al
medio, de modo que el mensaje llega a su pantalla y se dirige a él
como si fuera un destinatario privilegiado.

v' Medio interactivo, audiencia activa: la audiencia que entra en internet
ejerce un papel activo y se sabe protagonista. Ademas, “estar
conectado” se premia socialmente con la imagen de estar al dia, ser
moderno, aspiracion eterna que en cada momento pretendemos

demostrar ante nuestros grupos de pertenencia o aspiracion.



v Caracter de descubrimiento: el medio esta dando a la mayoria la
posibilidad de entrar en un mundo nuevo, con visos de no tener
limites, para ofrecer todo tipo de informacién y de acceso a multiples

opciones.

Desde el punto de vista publicitario, el reto es captar la atencion de un
usuario que tiene mayor control del entorno y cantidades ingentes de
informacion y mensajes llamativos a su disposicion. Para hacer efectivo el

contacto, internet ofrece al anunciante ventajas e inconvenientes:

La publicidad on line ha ido rapido en la creacion de nuevas formas
publicitarias, hasta el punto de que ya se puede hablar de una evolucion
motivada por la busqueda de respuestas a las necesidades de los
organizaciones que invierten en internet. Los primeros anuncios son los
banners o banderolas publicitarias, situados normalmente de forma
horizontal en la pagina web o en el espacio reservado para ellos, pueden
tener distintos tamanos y la mayoria son animados. Desde el banner han
surgido muchas otras formulas, las mas importantes son: el e-mail marketing
o correo electrénico, que se dirige a la direccion del publico para mantenerle
informado, proponer ofertas y otras alternativas; la web site, o pagina web,
un espacio en la red disefado para dar a conocer la empresa, las personas
que lo dirigen, sus productos y servicios, sus actividades, su filosofia...; el
intersticial, verdaderos spots de 5 a 10 segundos de duracién, emitidos en la
pantalla de ordenador; el ciberspot, un spot creado por ordenador que, a
diferencia del intersticial, no se descarga solo, ya que requiere la instalacion
de un programa que permite su visualizacién; otras formas intrusivas son la
ventana emergente o por-up window, que aparece sin aviso y el roadblock,
que presenta un anuncio en una pagina web no solicitada; y el anuncio
editorial o advertorial, publicidad con formato de noticia y estilo periodistico.
Igual que en TV o cine, se utiliza el patrocinio, el emplazamiento de producto

y el bartering,’

! http://recursos.cnice.mec.es/media/publicidad/bloque8/pagl2.htm




1.2. FUNDAMENTO TEORICO
1.2.1 PUBLICIDAD.- CONCEPTO

La publicidad es una forma de comunicacién impersonal de largo alcance
porque utiliza medios masivos de comunicacioén, como la television, la radio,
los medios impresos, el internet, etc., y cuyas caracteristicas que la

distinguen de los otros elementos del mix de promocién. 2

La publicidad puede realizarse de distintos modos, es decir, de forma oral,

escrita, utilizando imagenes, etc.

El medio publicitario es el soporte elegido como vehiculo de difusién del
mensaje que se pretende transmitir a los destinatarios del mensaje
publicitario, el cual constituye el contenido informativo, que es la esencia de
la publicidad.? (Llobregat, 2007)

La publicidad es un elemento del marketing que tiene por finalidad producir
conocimiento para los consumidores con objeto de crear demanda para el
producto, reduciendo los costes de percepcion y aportando un doble interés

para el receptor. La publicidad:

v" Permite conocer las cualidades distintivas del producto, tal como quiere
proporcionarlo el enunciante.

v' Es fuente de economia de tiempo personal.

La publicidad es una comunicacion unilateral, impersonal, masiva, pagada
por un anunciante identificado claramente como tal, y persuasiva, que utiliza
los medios de comunicacidn masivos (periodicos, revistas, television, radio y
exterior) para llegar a una audiencia determinada o publico objetivo

previamente segmentado.* (Sanchez, 2008)

Por publicidad entendemos aquella forma de comunicacién o transmisién de

informacion efectuada a través de los medios de comunicacion de masas,

2 http://www.promonegocios.net/publicidad/concepto-publicidad.html

* Temas de Propiedad Industrial, Llobregar Maria Luisa, 2007, Madrid, La Ley

* Manual de Marketing, Maria Dolores Garcia Sanchez, 2008, Madrid, Esic



mediante inserciones pagadas por el anunciante y cuyo mensaje es

controlado por él mismo.’ (Diaz, 2008)

La publicidad es el conjunto de técnicas de comunicacion que utiliza el
marketing de las empresas para dar a conocer a los consumidores sus

productos y sus ofertas.

Segun el diccionario Espasa “Publicidad es el conjunto de medios que se
emplean para divulgar o extender noticias o hechos. Divulgacion de noticias
0 anuncios de caracter comercial para atraer a posibles compradores,

espectadores, usuarios, etc”.

Segun Kleppner “La publicidad es un método para comunicar a muchas

personas el mensaje de un patrocinador, a través de un medio impersonal’.

Segun The Economist Books “La publicidad es la utilizaciéon de los medios
de comunicacion para informar a los consumidores acerca de algo y para

persuadirles de que hagan algo”. 6 (Antonio Mereiro, 1997)

1.2.2. PUBLICIDAD VIRTUAL (PUBLICIDAD EN INTERNET)

La publicidad virtual o publicidad en Internet ha sido etiquetada como
“Electronic Advertising” (Hawkins,1994). No consiste unicamente en anunciar
y distribuir mensajes, sino que, ademas, debe facilitar las relaciones con los
clientes, la creacion de ciber-marcas, proporcionar servicios al consumidor,
generar ventas electronicas de articulos y servicios, enviar mensajes de
Marketing a la audiencia adecuada con eficacia y lograr una personalizacion
de servicios para grandes masas de consumidores, asi como un Marketing
directo e interactivo. En este sentido, la audiencia alcanza un papel activo de
busqueda de informacion y control sobre las exposiciones publicitarias

(Gallagher et al., 2001), lo que hace de Internet un medio publicitario

> Direccién Comercial: Los Instrumentos del Marketing, Ana Belén Casao Diaz, 2008, Alicante-San
Vicente, Club Universitario

6 Marketing y Ventas en la Oficina de Farmacia, Antonio Mereiro Fernandez, 1997, Madrid, Diaz de
Santos Madrid



distintivo, presentando caracteristicas que, ademas, lo configura como un

medio unico y diferente a todos los demas.

La publicidad que se desarrolla en Internet presenta diferencias importantes
con la publicidad realizada en otros medios de comunicacion (Yoon y Kim,
2001; Wolin et al., 2002), que son las siguientes: (1) la entrega ilimitada de
mensajes, mas alla de tiempo y espacio; (2) la posibilidad de utilizacion de
fuentes de informacion ilimitadas; (3) la habilidad, por parte de las
organizaciones para seleccionar la audiencia y poder dirigirse a un individuo
o grupos de individuos especificos; (4) su capacidad multimedia, que permite
una respuesta practicamente inmediata por parte de la audiencia; (5) la
posibilidad de medir efectos de comportamiento de la audiencia; (6) el
alcance global y (7) la ex posicion a la publicidad es controlada por la
audiencia. Sin embargo, la principal caracteristica de la publicidad en

Internet es la interactividad.

La interactividad es clave en el nuevo medio, puesto que posibilita la
comunicaciéon en doble sentido, transformando el camino de coémo es
disefiada e implementada la publicidad, y también cambia la manera en la
cual afecta a la opinidén y actitudes de los consumidores (Chandon et al. ,
2003). La interactividad es, fundamentalmente, la habilidad para controlar la
informacion. La audiencia de Internet presenta comportamientos distintos a
los presentados ante otros medios de comunicacidn. En los medios
tradicionales, la presentacion es lineal y el consumidor esta expuesto de
forma pasiva a la informacion de los anunciantes. Para la publicidad
interactiva, el consumidor tiene una actitud activa cuando se encuentra
frente al ordenador, en todo momento y de forma consciente, recibe la
informacion (publicitaria o no), puede responder al anunciante o difundir un
mensaje e interactuar con otros usuarios. Por lo tanto, la interactividad
implica para la audiencia la capacidad de escoger y responder a un anuncio

particular de su gusto (Yoon, 2001).



1.2.2.1 CARACTERISTICAS

Dirigir este tipo de publicidad es muy efectivo, y relativamente barato. Se usa
una combinacion de varias estrategias, incluyendo imagenes, hipervinculos,

grupos de noticias, anuncios por correo electronico, etc.

Los medios cada vez mas estan confiando en los medios electrénicos para
la publicidad, ya que son de facil acceso y edicion. Una campana de medios
dirigida por Internet le puede ahorrar tiempo y dinero a un departamento de

publicidad al eliminar la necesidad de laborioso y costoso trabajo.

La publicidad en Internet consiste en banners, pantallas en miniatura
(POPUPS), newsletters (boletines informativos), etc., a los que estan
expuestos los usuarios de Internet al utilizar servicios gratuitos de busqueda,
traduccion, correo electrénico, chat rooms (salas de conversacién) e incluso
programas gratis (Eudora-mail, Acrobat Reader, etc.).Muchas compafias
tienen direcciones en la red, sin embargo, éstas no constituyen formas de
publicidad sino de imagen corporativa. Son los accesos a éstas paginas y los

anuncios de las compaiiias los que son en verdadera publicidad.”

1.2.2.2. VENTAJAS DE LA PUBLICIDAD EN INTERNET

Cada vez son mas las empresas e independientes que deciden anunciar sus
productos o servicios en Internet debido a la gran cantidad de usuarios que
este medio posee (y que cada vez aumentan mas en numero y pasan mas
tiempo en linea), y a las diferentes ventajas que presenta la publicidad en

Internet.

Veamos a continuacion cuales son las principales:

7 https://es.scribd.com/doc/14276163/Caracteristicas-de-la-Publicidad-en-Internet




a) Amplia cobertura

La publicidad en Internet nos permite llegar a millones de personas ubicadas
alrededor del mundo, a la vez que nos permite segmentar y especificar los

usuarios a los cuales dirigir nuestros anuncios.

Pero ademas de permitirnos llegar a una gran cantidad de publico obijetivo,
nos permite que nuestros anuncios estén disponibles las 24 horas del dia,

los 365 dias del ano.

b) Alta efectividad

La publicidad en Internet presenta un alto grado de efectividad debido
principalmente a que nos permite especificar el tipo de publico al cual

dirigirnos.

Ademas, en el caso de los anuncios de texto, estos pueden ser integrados
en el contenido de un sitio web haciendo que parezcan parte de este, y

dandoles asi un caracter de publicidad no intrusiva.

c) Bajo costo

Utilizar un medio publicitario dentro de Internet asi como disefar un anuncio
para este medio es mucho menos costoso que en el caso de los medios

publicitarios tradicionales.

Incluso, algunos programas publicitarios nos permiten pagar solo por los
clics que los usuarios hagan en nuestros anuncios o, dicho en otras
palabras, pagar solamente cuando alguien visita nuestra pagina web a

través de nuestros anuncios.



d) Ahorro de tiempo

Ademas de ahorrar dinero, la publicidad en Internet nos permite ahorrar
tiempo ya que empezar a utilizar un medio o crear un anuncio en este medio

es una tarea sencilla que solo nos toma unos cuantos minutos.

Asimismo, nuestro mensaje puede llegar a las personas de manera
inmediata, ya que comunicarnos con nuestro publico dura lo que dura subir

un anuncio a Internet o enviar un correo electronico.

e) Comunicacién bidireccional

La publicidad en Internet, a diferencia de la publicidad tradicional, presenta
una comunicacion bidireccional, ya que el receptor puede comunicarse
facilmente con el emisor, por ejemplo, a través de formularios o correo

electronico.

Asimismo, permite que el publico pueda inmediatamente acceder a mayor
informacion sobre el producto o servicio que se esta anunciando (basta con
hacer clic en su anuncio e ingresar al sitio web del anunciante).

f) Facil medicion

Otra de las ventajas de la publicidad en Internet es que los resultados de

esta pueden ser controlados y medidos faciimente.

A través de los diversos programas que ofrece Internet (los cuales en su
mayoria son gratuitos), podemos, por ejemplo, medir en tiempo real la
eficacia de los medios 0 anuncios que estemos utilizando.

g) Flexibilidad

A diferencia de la publicidad tradicional, la publicidad en Internet nos permite

cambiar facilmente y de forma inmediata nuestras estrategias publicitarias.



Si al medir los resultados de nuestra campafa publicitaria vemos que no
estamos obteniendo los resultados esperados, podemos, por ejemplo,
cambiar los medios que estemos utilizando o modificar nuestros anuncios de

forma inmediata.®

1.2.2.3. EFICACIA DE LA PUBLICIDAD EN INTERNET

La medicién de la eficacia publicitaria en La Red no tiene unos parametros
establecidos, sino que existen distintos elementos de medicién. Sin
embargo, el numero de impresiones y el ratio Clickthrough (porcentajes de
clics) son las medidas empleadas con mayor frecuencia para medir el
tamano de la audiencia o la efectividad publicitaria en Internet. La impresién
es definida como el numero de veces que una publicidad es servida a un
espacio Web, y el ratio Clickthrough puede ser descrito como una acciéon
iniciada por el usuario de pulsar sobre los elementos de publicidad,
causando una redireccion a otra localizacion Web (Interactive Advertising
(publicidad interactiva) Bureau, 2002). Sin embargo, algunos autores han
estudiado la publicidad en Internet y han afirmado que realmente es efectiva
(Briggs y Hollis, 1997).

La mayoria de los estudios encuentran una relacion directa y positiva entre
los elementos relacionados con la publicidad en Internet (fundamentalmente
en banner) y la eficacia publicitaria, medida a través del ratio Clickthrough .
Por ejemplo, Baltas (2003) examina el efecto de factores de creatividad y del
propio medio sobre la efectividad del banner. Los resultados muestran una
relacion positiva entre el tamano y la animacién del banner y el ratio
Clickthrough, resultados similares a los encontrados por Chandon et al.,
(2003) que encuentran que el tamano del banner y la animacion tienen un

impacto positivo sobre la respuesta como medida del Clickthrough.

8 http://www.crecenegocios.com/ventajas-de-la-publicidad-en-internet/




Dahlen (2001) examina la influencia de la publicidad (banner) sobre la
actitud hacia la marca, el conocimiento y los comportamientos (basadas en
la propension a pulsar sobre un banner), estableciendo los siguientes
elementos moderadores: la familiaridad hacia la marca anunciada, debido al
alto apalancamiento publicitario de los anuncios de marcas conocidas
(Rossiter y Percy, 1997); el numero de exposiciones; y la experiencia de uso
del medio, estableciendo que los usuarios inexpertos o noveles y los
usuarios experimentados clientes difieren en su comportamiento y
respuestas de marketing (Maheswaran y Sternthal, 1990). Son dos los

resultados principales obtenidos.

Por un lado, que existe una relacion negativa entre la experiencia del usuario
y la inclinacioén a pulsar sobre en banner, puesto que, segun se deducen de
los resultados, los usuarios con mayor experiencia en el medio estan mas
centrados en los objetivos de busqueda de informacién y, por tanto, con
menor probabilidad se apartaran de sus patrones intencionados. Por otra
parte, que la publicidad de marcas familiares exhibe un alto ratio inicial de
Clickthrough, que se deteriora rapidamente con la repeticion de
exposiciones. Las marcas no familiares siguen el comportamiento contrario,

incrementando Clickthrough en funcién del incremento de exposiciones.®

1.2.2.4. TIPOS DE PUBLICIDAD ONLINE

El internet en la actualidad esta siendo el canal de comunicacion que la

gente utiliza mas para sus momentos de ocio, incluso mayor a la television.

Segun uno de los ultimos estudios de ComScore (Compafnia de investigacion
de marketing en internet) realizados a nivel de Latinoamérica los peruanos

pasamos 27 horas al mes conectados en internet. Los sitios de nuestra

9 http://www.aedem-virtual.com/articulos/iedee/v14/141159.pdf




predileccién son las redes sociales, servicios de mensajeria instantanea,

cuentas de e-mail y sitios de entretenimiento.

En el estudio se destaca el alto nivel de visitas de redes sociales en Peru,
siendo 9 de cada 10 usuarios, usuarios de Facebook, donde pasamos el

23% de nuestro tiempo online.

En Peru, el 58% de los usuarios de internet son personas menores de 35
anos. Los jovenes entre 15 a 24 anos de edad dedican un promedio de 33,5
horas. Estas cifras son bastante importantes, por lo cual es oportuno el uso

de publicidad en este medio.

Por todos estos motivos es importante conocer acerca sobre algunos de los

tipos de publicidad mas utilizada en internet:

Banner Ads

Anuncios y enlaces rectangulares y/o cuadrados, que se valen de imagenes,

animaciones o textos para convencer al usuarios de internet a entrar a algun

sitio web.

Megabanner, Superbanner o Leaderboard (en inglés)

Evolucion del banner. Su formato es horizontal. Lo podemos encontrar en las
cabeceras de la mayoria de periddicos online. Puede ser expandible, es
decir, puede aumentar su tamafo cuando el usuario pasa el mouse por

encima de él. (efecto rollover). Su tamano varia pero por lo general tiene un



tamano de 728x90 pixels en reposo y expandido puede ser de 728x180

pixels.
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Rascacielos, Skyscraper o simplemente Sky

Publicidad de formato vertical. Sus medidas suele ser de 120600 pixels,
pero esta puede variar. Lo podemos encontrar en los laterales de muchas

paginas webs. Como el anterior, también puede ser expandible.
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Robapaginas

Es uno de los formatos mas vistos en internet. Su tamafio es 300x250 pero
tiene muchisimas variantes. Por lo general son cuadrados. Los mas
encontrados son el 300250 y el 300x300 pero también hay muchos
200x200 y algun que otro 400x400 aunque este es un poquito grande. Se
encuentran en la parte centro lateral de la web, acompanando al contenido

de la misma.

Pueden también ser expandibles.
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Botones Publicitarios.

Son muy pequefios y muchos ademas van acompanados de texto al lado.

Suelen ser muchas veces simples imagenes sin  animacion.

Text Ads o Text Links

Este no es un formato grafico como los anteriores. Tiene una limitacion de



caracteres, por ejemplo 30 caracteres y pueden ir acompanados de un boton

de los anteriores (Botdn + Text-Link).

Los mas usuales en la actualidad son los Adwords de Google, que permiten
al cliente crear anuncios y elegir palabras claves relacionados con el negocio
a publicitar. Cuando los usuarios de Google realicen una busqueda,
introduciendo una palabra clave que tiene relacion con el aviso, este

aparecera al lado lateral de los resultados.

Sponsored Links

Pink Bear <
Pink Bear Online.
Shop Target.com.

www.Target.com

e

Bear Pink at Amazon

Discover Amazon's Toy Store

Free 2-Day Shipping w/Amazon Prime!
Amazon_com/toys

Pink Bear *

Discover Your Deal. ~
Save on Pink Bearl <
Shopzilla.com

Interstitial o Cortinilla.

Quiza este es uno de los formatos publicitarios mas invasivos de internet, ya
que ocupa toda la pantalla antes de que aparezca la web a la que el usuario
quiere acceder. Para tratar de hacerlo lo menos molesto posible contiene
una cruz para poderlo cerrar (arriba a la derecha casi siempre) y tienen una
duracion de tiempo que transcurrida esta aparece la web que se quiere

visitar, esta entre los 4 y 8 segundos.



B

Sample
Interstitial Ad
500x500

Pop Ups Ads y Pop Under

Ventanas emergentes que aparecen al momento de ingresar a una web (Pop
Up) o al salir de ella (Pop Under). Para ser publicados en un web site,
necesitan ser autorizados por el administrador del sitio. Cada dia este tipo de
publicidad se ve menos frecuente, ya que los actuales navegadores como

Google Chrome, FireFox o Internet Explorer tienen sistemas para

bloquearlos.
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Rich Media Ads.

Publicidad enriquecida con Macromedia Flash o Shockwave para

navegadores que permiten mostrar este contenido.

TO CALIFORNIA’S:
BRAND NEW
200-YEAR-OLD
BANK.
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Pre-Roll

Aparece cuando queremos ver un video online antes del video. Muy usual

en la actualidad en la web de Youtube.

(1] Tube JREEES [sox] | B
YouTube TrueView Ads

314 videos (= Sybstribe




RoadBlog o Takeover.

Alquiler de todo el espacio publicitario en la pagina de inicio de un portal.
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Viral Films

Cortometrajes para web, realizados por directores de cine contratados por

una marca.

Websisodes
Series de films que buscan atraer clientes hacia determinada marca o

producto.

Publicidad de fondo de pantalla.

Ocupa el fondo de la pantalla de una web y tiene un enlace o link para una

nueva website.°

1.2.3. MARKETING DIGITAL

Todo esto, conlleva a que se genere un paso del Marketing Tradicional, al

Marketing Digital, el cual se define:
“‘Es una forma del marketing, el cual se basa en la utilizacion de
recursos tecnologicos y de medios digitales para desarrollar
comunicaciones directas, personales y que provoquen una reaccion
en el receptor. Fundamentalmente el Marketing Digital se utiliza para
crear una presencia en medios digitales como internet, telefonia maovil,
television digital e incluso los videojuegos”. (Renteria Marketing,
2013).

El Marketing Digital sustenta su efectividad en las 4 F. (Hernandez, 2013):

Flujo: El contenido que los usuarios reciban por parte de las marcas
debe tener un contexto que los atraiga y capte su atencién.

Funcionalidad: Las paginas deben ser intuitivas y muy faciles de
manejar para el usuario, de esta manera se evita que la gente las

abandone. Feedback: En la medida que las personas interactuan con

10 http://pixel-creativo.blogspot.com/2013/05/tipos-de-publicidad-online.html




las marcas se da una retroalimentacion constante, construyendo una
relacion mas fuerte entre las dos partes.

Fidelizacion: Una vez que existe una relacién entre usuario y marca
se debe buscar como fortalecer la misma, cautivandolo con contenido,

interesante para el usuario.

1.2.4. REDES SOCIALES
Teniendo en cuenta lo anterior, se puede identificar a las Redes Sociales,

como una de las manifestaciones mas importantes del Marketing Digital:

‘Las Redes son formas de interaccion social, definida como un
intercambio dinamico entre personas, grupos e instituciones en
contextos de complejidad. Un sistema abierto y en construccion
permanente el cual involucra a conjuntos identificados en las mismas
necesidades y problematicas, organizados para potenciar sus

recursos”. (Zamora, 2013).

Es asi, como las personas utilizan las redes sociales como espacios de
socializacion y busqueda de contenidos interesantes. Por eso, las marcas
deben entender el rol de cada red social, y conocer a profundidad como
hablan sus clientes potenciales en ellas; es importante entender sus gustos,
sus hobbies, su lenguaje y hasta los momentos mas activos del dia. Esto lo
deben hacer, para luego involucrarse en las conversaciones de forma
exitosa, logrando presencia en la mente de su target de forma natural, y sin

ser invasivos. (Jiménez, 2009).

Las Redes Sociales, plantean 3 beneficios primordiales para las empresas:
el primero es: tienen la capacidad de brindar informacién actualizada
constantemente; el segundo, la interaccion generada, es un contacto en
tiempo real; y el tercero, la creacion de contenidos; no solo las marcas
hablan, los usuarios pueden generar contenido interesante para las mismas

marcas. (Vallenilla, 2011).



1.2.4.1. FACEBOOK

Red social utilizada para generar conectividad entre las personas, permite
conocer, conectarse y tener acceso a la informacion y actividades de otras
personas, negocios y o empresas. También permite subir fotos y compartir

enlaces de paginas y videos, entre otros. (NorfiPC).

Esta red social permite a las empresas, negocios y marcas, crear
aplicaciones que genera acercamiento a su target, a través de contenido

relevante y de gran interés para sus seguidores. (NorfiPC).
1.2.4.2. YOUTUBE

Sitio social de almacenaje el cual permite, subir y descargar videos, peliculas
y series de television logrando posicionarse como un complemento de la
television. (NorfiPC)

1.2.4.3. TWITTER

Plataforma de comunicacion en donde se manejan comunicaciones en
tiempo real, lo cual permite intercambiar informacion a través de textos
llamados tweets. Permite tener acceso a la informacion de las personas a
quienes siguen y a la de los seguidores, al igual compartir paginas de

internet con dicha la opcion. (NorfiPC).
1.2.4.4. LINKED IN

Red social con contenido relacionado al perfil profesional de las personas,
util para la busqueda de trabajo o para la publicacion de necesidades de
empleo. Esta red es utilizada por muchas empresas, la cual permite tener
acceso a la informacion profesional de usuarios con intereses laborales.
(NorfiPC).

1.2.4.5. INSTAGRAM
Aplicacion que permite compartir fotos y acceder a la de los usuarios

registrados desde dispositivos méviles. Las fotos son editables, lo cual



permite retocar y modificar para darle efectos. Adicionalmente se pueden

dejar comentarios y likes sobre las fotos publicadas. (NorfiPC).

1.3. NEGOCIOS
1.3.1 NEGOCIO.- CONCEPTO

Se designa con el término de negocio a aquella ocupacion que detenta un
individuo y que esta encaminada a obtener un beneficio de tipo econdémico.
La palabra tiene un origen latino, por ejemplo, los romanos, la utilizaban para
referirse a aquellas actividades que no suponian el ocio y a través de las

cuales obtenian dinero. '

1.3.2. NEGOCIO ELECTRONICO

La evolucion y convergencia de las TIC transforman el entorno econémico
en que se desarrollan las actividades de negocio, ya que no so6lo se limitan a
optimizar los procesos internos y externos establecidos sino que llegan a
inducir la creacion de nuevos modelos de gestion, incluyendo también
nuevos modelos de negocio. Los modelos de gestion, a su vez, requieren
sistemas de informacién basados en arquitecturas capaces de integrar las
soluciones aportadas por los distintos paradigmas tecnolégicos, desde los
primeros sistemas distribuidos hasta las visiones mas futuristas de la

llamada computacion ubicua.

Los negocios electronicos son la transformacion de los procesos internos y
externos de la empresa mediante el uso de las tecnologias de informacién y
comunicaciones. El objetivo no es sélo establecer relaciones comerciales,
sino también brindar un valor diferenciado tanto a la empresa como a sus

clientes, proveedores, socios y trabajadores. 2

" http://www.definicionabc.com/economia/negocio.php

12 http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/capacitacion/4d0da561-ceba-472e-ac98-
a8c40f08eaea.pdf




En la actualidad, el concepto negocio electronico (e-business) abarca todos
los esfuerzos orientados a aplicar los avances de las TIC a los procesos que
tiene lugar en el ambito de los negocios. El concepto engloba a otros [9, 7]
tales como comercio (e-commerce), aprovisionamiento (e-procurement),
colaboraciéon (e-collaboration), e incluso administracion [4] (e-government)
electronicos, refiriéndose estos a aspectos mas concretos de la cadena de

suministro.

En su sentido mas amplio, negocio electrénico (e-business) es el uso de las
tecnologias de la informacion y la comunicacién (TIC) para conducir
cualquier proceso de una organizacion (con o sin animo de lucro) [2, 4].
Otras definiciones vinculan el concepto al uso de las TIC para obtener
ventaja competitiva en la cadena de suministro [1], o proponen
concretamente Internet como base para construir un sistema de informacion

capaz de integrar multitud de compafias en la cadena.

Se trata de obtener ventaja competitiva mediante el posicionamiento
estratégico en la cadena de suministro, utilizando para ello las tecnologias
de la informacién y la comunicacién. El concepto es muy amplio, y abarca
diferentes tipos de proyecto. Cada enfoque puede estar vinculado a varios

modelos de negocio.

El comercio electronico ayuda a identificar y responder rapidamente a las
necesidades cambiantes de los consumidores, capturando dichas
necesidades a través de Internet. Esta tecnologia puede emplearse también
para proporcionar los materiales necesarios para la produccidon
(aprovisionamiento), ademas de manejar servicios de valor afadido tales
como transporte, almacenamiento, gestion de pagos, comprobacion de la
calidad y documentacion. Los sistemas de colaboracion electronica facilitan
la coordinacidon de decisiones y demas actividades (ademas de las
transacciones de compraventa) entre los integrantes de la cadena de

suministro (proveedores y clientes).



1.3.3. CARACTERISTICAS DE LOS NEGOCIOS ELECTRONICOS

e Desaparecen fronteras fisicas y horarios.

e Suimplantacion requiere cambios en la cultura organizacional.

e Tiene efectos sobre los indicadores de desempefio de los procesos
de negocio (tiempo, costo, servicio).

e Puede ser aplicado por micro, pequehas, medianas y grandes

empresas.’

1.3.4. CLASIFICACION DE LOS NEGOCIOS ELECTRONICOS

BUISNESS TO BUISNESS (B2B) Es toda aquella transaccion o acuerdo
econdmico que hacen las empresas entre si sobre una materia prima para
asi mismo pasar al siguiente paso que se denomina buisness to consumer
(B2C) el ejemplo mas claro de estas transacciones es la compra de materia
prima por parte de un mayorista a una empresa o la compra de partes de

computador de un mayorista a un minorista.

BUISNESS TO CONSUMER (B2C) Es todo aquel método o estrategia que
mantiene a las empresas en un enfoque mas practico para llegar al
consumidor o cliente y un ejemplo claro de este es cuando un individuo se
acerca a un punto de venta en algun barrio y hace una compre ya sea ropa,
celulares o electrodomésticos aunque estos hay debieron haber pasado por

el proceso de (B2B) para que quedase un producto terminado.

BUSINESS TO GOVERMENT (B2G) Este también es definido como
mercado de marketing del sector publico y en materia se refiere a todas

aquellas transacciones entre empresas y el gobierno, también la

13 http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/capacitacion/4d0da561-ce6a-472e-ac98-
a8c40f08eaea.pdf




comercializacidon de variados bienes y servicios a diferente niveles de
gobierno como estatales, federales o locales; el ejemplo mas claro de este

es cuando se presentan solicitudes sobre las oportunidades de gobierno.

1.3.5. TIPOS DE APLICACIONES DE NEGOCIOS ELECTRONICOS

E-CRMEI e-CRM es aquella mescla de tecnologia y recursos humanos para
asi poder generar una comunicacion mas versatil con el consumidor o cliente
y asi poder dar una atencion mas especifica, como por ejemplo call center e-

mail portales etc.

E-COMERCE Son todas aquellas operaciones comerciales que realizan dos
individuos o empresas por medio del uso de tecnologias de informacion o
comunicacién para asi poder realizar sus transacciones deforma no
presencial y un ejemplo claro de esto es la venta de articulos en portales o

paginas creadas por personas del comun.

E-SCM Es el uso de las diferentes tecnologias web para mantener y mejorar
los procesos y productividad de una empresa o un negocio u ejemplo de

este es el acceso a informacion por medio de las tendencias web.

E-PROCUREMENT Se refiere a todas aquellas operaciones de compra y
venta ya sea por medio de (B2B, B2C, B2G) por medio de la web donde una
persona calificada busca compradores o vendedores y un ejemplo de esto

las subastas alas que ya dicha persona invita a los usuarios.

E-MAKETPLACE Es todo aquel sitio web donde se busca reunir gran
cantidad de empresas de un mismo sector ya sea proveedor o consumidor
(cliente), y asi mismo poder optimizar las relaciones e interactuar con los

productos. Y un ejemplo son las paginas de los mercados. ™

14 http://es.scribd.com/doc/37992739/Clasificacion-de-Negocios-Electronicos#scribd




1.3.6. COMERCIO ELECTRONICO

Se trata de utilizar Internet como un nuevo canal de distribuciéon para
determinados productos, provocando un gran impacto en las respectivas
cadenas de suministro. Los productos directamente afectados son aquellos
que en ultimo término puede reducirse a “informacion”, como textos, audio o
video. Sin embargo, algunos fabricantes de productos “fisicos” también han
visto en Internet un canal directo de distribucién. Dicho canal requiere un
conjunto de decisiones diferente al que se aplica en los canales
tradicionales: cambia entre otras cosas el tipo de cliente, satisfaccion de
pedidos, estructura de costes, requerimientos logisticos, expectativas sobre

la calidad del servicio.

1.3.7 APROVISIONAMIENTO ELECTRONICO (“E-PROCUREMENT”)

El término "aprovisionamiento electronico" (en inglés, Electronic
Procurement, a veces escrito eprocurement o e-Procurement) consiste en el
uso de nuevas tecnologias que automatizan y optimizan la funcion de

compras de una empresa.

El término hace referencia a un intercambio E a E, es decir una transaccion
entre dos empresas que permite que el comprador consulte en linea el
catalogo de productos de un vendedor y haga un pedido de acuerdo con un
workflow de compras bien definido. Gracias al aprovisionamiento electronico,
el proceso de solicitud de presupuestos, de emision de un pedido de compra
y de facturacion se gestiona electronicamente y de manera centralizada en
las dos empresas, lo que permite acortar los tiempos de pedido y entrega y
simplificar el proceso de compras. Por lo tanto, en general, el
aprovisionamiento electrénico permite reducir gastos y mejorar el manejo de

las compras.



En algunos casos, el término licitacion electronica (oferta electronica) se usa
para referirse al uso de Internet por un lado para solicitar presupuestos y por

otro para recibir ofertas.

El término abastecimiento electrénico (e-sourcing, en inglés) se refiere al uso
de Internet para identificar y comunicarse con nuevos proveedores por un

determinado tipo de producto.™

1.3.8. EL ESTABLECIMIENTO VIRTUAL

Para llevar a cabo las iniciativas de comercio electrénico, los comerciantes
en linea suelen contar con un establecimiento virtual, un sitio web desde que
entran en contacto con los potenciales clientes y en el que llevan a cabo los
intercambios de valor. En los siguientes apartados se consideran las
ventajas competitivas que cabe explotar en los entornos virtuales de ventas
y las técnicas de merchandising de que se pueden servir, asi como las

alternativas de que disponen para la distribucion fisica de los productos.

1.3.9. VENTAJAS COMPETITIVAS

A partir del andlisis de los establecimientos virtuales y su comparacion con
los formatos habituales en la distribucion comercial convencional, basados
en tiendas fisicas, se identifican importantes diferencias, asi como algunas

ventajas competitivas que puede explotar esta nueva forma comercial.
a) Ausencia de limitaciones espaciales y temporales

La mayor parte del comercio ha venido operando bajo delimitaciones
temporales y de localizacién fisica, que circunscriben las
transacciones comerciales a determinados horarios de apertura y a
forma de ventas presencial. Poco a poco, sin embargo, los nuevos
estilos de vidas de los consumidores y la elevada competitividad en el

sector de la distribucion comercial, entre otros factores, estan

> http://es.kioskea.net/contents/202-aprovisionamiento-electronico-gestion-de-la-funcion-de-
compras




b)

impulsando la desaparicion, o, cuanto menos, una menor repercusion

de las limitaciones fisicas y temporales en la actividad comercial.

La distribucion ha venido respondiendo a estos cambios a través de
féormulas comerciales que aportan mayor comodidad a los
consumidores; con horarios comerciales mas amplios, servicios de
entrega a domicilio, recepcion telefonica de os pedidos, etc.
Precisamente el comercio electronico aporta la mas alta flexibilidad al
consumidor en el proceso de compra por cuanto le facilita el
intercambio de valor en cualquier momento y sin requerir de ningun

desplazamiento.

Pero la eliminacion de este tipo de limitaciones tiene sus
consecuencias para el comerciante. El establecimiento virtual se
ofrece a un mercado global, no esta sujeto a horarios comerciales y
las decisiones sobre la localizacion del punto de venta son sustituidas
por otras relacionadas con el disefio de catalogos electrénicos vy la
puesta en practicas de iniciativas que favorezcan el acceso de publico
y estimulen la venta de los productos. Las limitaciones espaciales que
han afectado tradicionalmente a la exposicion del surtido, y que
conferian especial importancia a la gestion del espacio del lineal,
pierden sentido. Por ello pueden ofrecer mayor amplitud y profundidad
en los surtidos. Los productos, ademas, pueden mostrarse en
diferentes contextos (informativos, de entrenamiento...) en funcién de
los objetivos de navegacion y las preferencias de los consumidores.
Incluso en la presentacion y organizacién del catalogo electrénico,
cabe considerar nuevos elementos, como el uso que el consumidor
hara delos productos o la disposicion habitual de los mismos e el

hogar.

Conveniencia y economia

En las ultimas décadas, la aparicion de formas comerciales se ha

producido sobre la base del aprovechamiento de dos importantes



ventajas competitivas altamente valoradas por el mercado, como son
la conveniencia y la economia. La primera de ellas ha sido explotada
por las tiendas de conveniencia, que ofrecen surtidos limitados en
establecimientos comerciales, con amplios horarios de apertura, y por
grandes superficies comerciales, como los centros comerciales y los
grandes almacenes, que, ofreciendo gran variedad de mercancias
agrupadas bajo un mismo techo, reducen los desplazamientos del
consumidor. La segunda ventaja competitiva, la economia, fue
desarrollada inicialmente por los hipermercados, aunque en la
actualidad esta siendo explotada principalmente por las tiendas de
descuento. Estas ultimas consiguen reducir notablemente los precios
de sus productos al concentrar la oferta en articulos de alta rotacién y

ofrecer poco servicios complementarios.

Confianza y seguridad percibida

Los consumidores en linea muestran especial preocupacion por los
riesgos inherentes a | compra por internet (fraude en las tarjetas de
crédito, no recepcidon de los productos solicitados, dificultades en la
devolucion de los productos, etc), lo que acaba repercutiendo en su
actitud hacia la compra en linea. De ahi la importancia de que el

establecimiento virtual se gane la confianza de sus publicos objetivo.

Para conseguirlo, no solo se necesita incorporar mecanismos que
garanticen técnicamente un nivel de seguridad adecuado en las
actividades de comercio electrénico, sino informar a los clientes sobre
las politicas de seguridad y privacidad que se han adoptado en el
establecimiento. La no coincidencia espacial y temporal con el
vendedor requiere de un énfasis elevado en otros elementos de la
oferta de valor con los que imbuir de confianza la relacion del cliente
con el establecimiento, como la reputacion de la marca, la atmdsfera
del entorno virtual de venta, el servicio de atencién al cliente, el tono

imparcial de la comunicacion, los testimonios de terceros, etc.



d) Experiencia de compra

Como los consumidores se ven obligados a interactuar con un
sistema tecnoldgico (el sitio web) para llevar a cabo las funciones de
decision y compra, requieren disponer de conocimientos y habilidades
que son propios de los usuarios informaticos, lo que hace mas
compleja la experiencia de compra. Asi, mientras que en los entornos
fisicos de ventas se mueven con relativa facilidad entre el surtido y
comprenden la logica con que se organiza y arregla la mercancia,
muchas veces, con la ayuda de carteleria y otros elementos
merchandising de uso comun en muchas tiendas, es habitual que en
los entornos virtuales se enfrenten a sistemas de merchandising
especificos para cada establecimiento, que son actualizados y
reconfigurados con elevada frecuencia y que, a priori, les resulta

desconocido.

Desde la perspectiva de los consumidores, otra limitaciéon importante
reside en la imposibilidad de examinar, tocar, oler o probar la oferta, y
el hecho de que tengan que recurrir a unas representaciones
limitadas de los productos (a partir de textos descriptivos, fotografias,
animaciones, etc) para tomar las decisiones de compra. Ademas, se
pierde la oportunidad de que se expongan a determinados estimulos
sensoriales que favorecen la compra, como publicidad olorosa,

degustaciones, etc.

Por otra parte, la imposibilidad de que los consumidores interactuen
cara a cara con el personal de ventas y la clientela del
establecimiento introduce limitaciones en la interaccidn social del
consumidor, un aspecto emocional cuya importancia en la experiencia
de compra varia n funcién del tipo de producto que en cada caso se

adquiera.

Sin embargo, también surgen nuevas oportunidades de interaccion

social con una comunidad global de usuarios vinculados a la marca o



al establecimiento, y nuevas emociones, como las asociadas al juego,
la exploracion de la Web vy el flujo, que resultan altamente satisfactoria

para el consumidor en el desarrollo de la experiencia de compra.

Ademas, los sistemas de comercio electrénico pueden dotarse de
determinadas funcionalidades que resultan especialmente utiles
cuando el consumidor busca la maxima rapidez y eficiencia en la
experiencia de compra, como listas de compras, mecanismo de
recomendacion (que preseleccionan alternativas de compra acorde
con las preferencias manifestadas por el consumidor), instrumentos
para organizar la informacion sobre productos y realizacién de

comparativas.
e) Interactividad, conectividad y atencion personal

Por una parte, el elevado grado de interactividad que proporciona
internet permite al establecimiento virtual intensificar sus relaciones
con los clientes, facilitdndole propuestas comerciales y adaptadas que
tienen mas en cuenta sus caracteristicas y comportamientos
individuales, y, por otra, la conectividad que permite la naturaleza
abierta y global del entorno proporciona un espacio compartido del

alcance mundial para las comunicaciones y los intercambios.

Asi mismo, el establecimiento virtual se puede dotar de sistemas de
atencion personal en linea y de otros mecanismos que, a partir de los
datos generados por la actividad del cliente en el establecimiento,
ayudan a intensificar la relacion comercial y permiten, incluso, la
personalizacion de los contenidos y servicios que se les proporciona.
(Rodriguez, 2010)'®

16 Rodriguez A. Inma. Marketing.com y comercio electrénico en la sociedad de la informacién. 2010.
Madrid. Ediciones Piramides.



CAPITULO I
2.1. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

2.2. ANALISIS E INTERPRETACION DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A
CLIENTES DE LOS NEGOCIOS EN LA CIUDAD DE BAHIiA DE
CARAQUEZ.

1) ¢Utiliza usted internet?

iITEM N°1

. Utiliza usted internet?

SI 30 75%
NO 10 25%
TOTAL 40 100%

25% NO

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de
Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 1.- De 40 personas consultadas referentes a
que si utilizan internet, el 75% correspondiente a 30 personas contestaron
afirmativamente, mientras que el restante 25% que significan 10

encuestados opinaron negativamente.



2) ;Queé tipo de paginas o sitios web prefiere?

iITEM N° 2

;Qué tipo de paginas o sitios web prefiere?

Redes sociales 12 | 30%
Correos electronicos 12 | 30%
Sitios especializados (educacidn, salud, 6 15%
entre otros)
Videos 5 13%
Paginas informativas 5 13%
TOTAL 40 | 100%
13% Videos
13% ‘ v 30%
Paginas Correos
Infor ;
15% Sitios
especializados .
30% Redes
Sociales

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de

Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 2.- De 40 personas consultadas referentes a
qué tipo de paginas o sitios web prefiere, existe una coincidencia en la
preferencia de redes sociales y correos electronicos con un 30 %, que
equivalen a 10 personas, mientras que los sitios especializados los prefieren
el 15 % de la poblacién encuestada y al final hay otra coincidencia ya que el
13 %, que equivale a 5 personas prefieren los videos y las paginas

informativas.



3) ¢Recibe algun tipo de informacion publicitaria?

iTEM N° 3

(Recibe algun tipo de
informacion publicitaria?

SI 30 75%
NO 10 25%
TOTAL 40 100%
25%
NO
T l

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de

Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 3.- De 40 personas consultadas respecto de
que si recibe algun tipo de informacion publicitaria, el 75% correspondiente a
30 personas contestaron afirmativamente, mientras que el restante 25% que

significan 10 encuestados opinaron negativamente.



4) ¢;De qué tipo?

iTEM N° 4

;De qué tipo?

Comercial 18 45%
Capacitacion 2 5%
Ventas 9 23%
Empresarial 2 5%
Entretenimiento 9 23%
TOTAL 40 100%

23% Ventas

45%
Comercial
5%
Empresarial

23%
Entretenimiento

5%
Capacitacion

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de
Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 4.- De 40 personas encuestadas sobre el
tipo de informacién publicitaria que recibe 45 %, que equivalen a 18, indico
que reciben informacion comercial; el 23 % que corresponden a 9 personas,
manifestaron que reciben informacion de ventas y el otro 23 % de
entretenimiento; un 5 % que significan 2 personas escogieron la respuesta

de capacitacién y empresarial.



5) ¢Considera que la publicidad virtual ayuda a encontrar mas
rapidamente lo que el consumidor necesita?

ITEMN° 5

¢;Considera que la publicidad virtual
ayuda a encontrar mas rapidamente lo
que el consumidor necesita?

SI 30 75%

NO 10 25%
TOTAL 40 100%
25%

NO

75% SI

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de
Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 5.- De 40 personas preguntadas sobre si
considera que la publicidad virtual ayuda a encontrar mas rapidamente lo
que el consumidor necesita, el 75% correspondiente a 30 personas
contestaron que si, mientras que el restante 25% que equivalen a 10

encuestados opinaron negativamente.



6) ¢Piensa usted que la publicidad en internet es efectiva?
ITEM N° 6

(Piensa usted que la publicidad en
internet es efectiva?

SI 40 100%
NO 0 0%
TOTAL 40 100%
0%
100%SI

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de
Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 6.- De 40 personas preguntadas respecto
de que si piensa que la publicidad en internet es efectiva, el 100% de los

consultados sobre esta tematica contestaron positivamente.



7) ¢La publicidad virtual lo seduce a adquirir algo?

ITEM N°7
;La publicidad virtual lo seduce a
adquirir algo?
SI 25 63%
NO 15 37%
TOTAL 40 100%

38% NO I

63% SI

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de
Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nuiez.

Los resultados de la pregunta 7.- De 40 personas preguntadas sobre sila
publicidad virtual lo seduce a adquirir algo, el 63% correspondiente a 25
personas contestaron positivamente, mientras que el restante 37% que

equivalen a 15 encuestados opinaron que no.



8) ¢Usted ha hecho compras en linea en los negocios de Bahia de
Caraquez?

iITEM N°8

¢Usted ha hecho compras en linea en los
negocios de Bahia de Caraquez?

SI 10 25%
NO 30 75%
TOTAL 40 100%

25% SI

75% NO

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de
Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 8.- De 40 personas preguntadas sobre si
ha hecho compras en linea en los negocios de Bahia de Caraquez, el 75%
correspondiente a 30 personas contestaron negativamente, mientras que el

restante 25% que equivalen a 10 encuestados opinaron que si.



9) ¢Recomendaria comprar en internet?

ITEM N°9
¢(Recomendaria comprar en
internet?

SI 18 45%
NO 22 55%
TOTAL 40 100%

45% SI

55% NO

Fuente: Clientes de los negocios en la ciudad de Bahia de

Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 9.- De 40 personas preguntadas sobre si
recomendaria comprar en internet, el 55% correspondiente a 22 personas
contestaron negativamente, mientras que el restante 45% que equivalen a

18 encuestados opinaron que si.



2.3. ANALISIS E INTERPRETACION DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A
COMERCIANTES DE LOS NEGOCIOS EN LA CIUDAD DE BAHIA DE

CARAQUEZ.

1) ¢Como considera a la publicidad virtual para publicitar su negocio?

iITEM N°1

¢(Coémo considera a la publicidad virtual para publicitar su

negocio?

s
7 o
s 1
TOTAL 30 100%
33%
Excelente  27% Muy
buena
23% Buena 17%
Regular

Fuente: Comerciantes de los negocios en la ciudad de Bahia de

Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 1.- De 30 personas preguntadas sobre si

recomendaria comprar en internet, el 55% correspondiente a 22 personas

contestaron negativamente, mientras que el restante 45% que equivalen a

18 encuestados opinaron que si.



2) ¢lnvertiria en publicidad virtual para incrementar las ventas de su
negocio?

iITEM N°2
25 83%
5 17%
30 100%
83% SI
17% NO

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 2.- De 30 personas preguntadas sobre si
invertiria en publicidad virtual para incrementar las ventas de su negocio, el
83% correspondiente a 25 personas contestaron positivamente, mientras
que el restante 17% que equivalen a 5 encuestados opinaron

negativamente.



3) ¢Su empresa tiene publicidad en internet?
iITEM N°3

:(Su empresa tiene publicidad en
internet?

25 83%
5 17%
30 100%
83% SI
17% NO

-

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 3.- De 30 personas preguntadas sobre si
que su empresa tiene publicidad en internet, el 83% correspondiente a 25
personas contestaron positivamente, mientras que el restante 17% que

equivalen a 5 encuestados opinaron negativamente.



4) ¢(Envia algun tipo de informacién publicitaria a sus potenciales
clientes?

iITEM N° 4
17 57%
13 43%
30 100%
57% SI
43% NO

)

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 4.- De 30 personas preguntadas sobre si
envia algun tipo de informacion publicitaria a sus potenciales clientes, el 57%
correspondiente a 17 personas contestaron positivamente, mientras que el

restante 43% que equivalen a 13 encuestados opinaron negativamente.



5) ¢A través de qué tipo de paginas o sitios web enviaria publicidad de
su negocio?

iTEM N°5

(A través de qué tipo de paginas o sitios web enviaria publicidad de su

negocio?

5 17%
8 27%

Sitios especializados (educacion, 6 20%
salud, entre otros)

5 17%
6 20%
TOTAL 30 100%

27% Correos

17% Redes N
Sociales 20%_ Sl_tlos
Eespecializados
17% Videos 20% Paginas
.—_’;*__\__

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufez.

Los resultados de la pregunta 5.- De 30 personas preguntadas sobre qué
tipo de paginas o sitios web enviaria publicidad de su negocio, el 27%
correspondiente a 8 personas contestaron que lo harian por correo
electronico, el 20% que equivalen a 6 encuestados coincidieron que
enviarian informacion a través de paginas informativas y especializadas,
mientras que el 17% restante, quedaron de acuerdo en enviar informacién

de su negocio mediante las redes sociales y videos.



6) ¢Considera que la publicidad virtual ayuda a encontrar mas
rapidamente lo que el consumidor necesita?

iTEM N°6

¢Considera que la publicidad virtual

ayuda a encontrar mas rapidamente
lo que el consumidor necesita?

21 70%
9 30%
30 100%
70% SI
30% NO

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 6.- De 30 personas preguntadas consideran
que la publicidad virtual ayuda a encontrar mas rapidamente lo que el
consumidor necesita, el 70% correspondiente a 21 personas contestaron
positivamente, mientras que el restante 30% que equivalen a 9 encuestados

opinaron negativamente.



7) ¢Piensa usted que la publicidad en internet es efectiva?
iITEM N°7

(Piensa usted que la publicidad en
internet es efectiva?
19 63%

TOTAL 30 100%

63% SI
37% NO

ﬁ

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 7.- De 30 personas preguntadas piensan
que la publicidad en internet es efectiva, el 63% correspondiente a 19
personas contestaron que hacer publicidad en la web si es efectiva, mientras

que el restante 37% que equivalen a 11 encuestados opinaron que no.



8) ¢Cree usted que la publicidad virtual seduce al comprador a adquirir
algo?
iITEM N°8

iCree usted que la publicidad virtual
seduce al comprador a adquirir algo?

18 60%
12 40%
30 100%
0
60% SI 40%
NO

Fuente: Encuesta realizada a comerciantes de los negocios en la
ciudad de Bahia de Caraquez.
Autora: Giomara Alexandra Falcones Nufiez.

Los resultados de la pregunta 8.- De 30 personas preguntadas sobre si
creen que la publicidad virtual seduce al comprador a adquirir algo, el 60%
correspondiente a 18 personas contestaron que la publicidad en la web si
seduce al futuro comprador, mientras que el restante 40% que equivalen a
12 encuestados opinaron que no este tipo de publicidad no tiene ese efecto

en el potencial comprador.



2.4. MATRIZ DE FACTORES EXTERNO

Determine una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes
para el éxito con el objetivo de indicar si las estrategias presente del analisis
de la publicidad virtual esta respondiendo con la eficacia al factor, donde 4 =
una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la media, 2 = una

respuesta mediay 1 = una respuesta mala.

Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de los negocios.

Asi pues las calificaciones se basan en los negocios encuestados, mientras

que los pesos del paso 2 se basan en la industria.

De acuerdo el total ponderado es de 2.56 pero el valor mas alto fue una de
las oportunidades donde obtuvo 0.80 P.P donde se pudo observar que
Desarrollo un directorio virtual con informacion de los negocios, otra
oportunidad de mas relevancia fue Plantear campanas de informacion del
manejo de redes sociales para cada negocios, donde obtuvo 0.60 P.P. En la

cual puede realizable en su ejecucion.

En las amenazas mas notables fueron el Desacuerdo de los negocios de
manera que van a compartir su informacion con la competencia con una
valor de 0.24 P.P. y Ciertos negocios no fomentan su informacion por falta

de internet. Con un valor de 0.20.

Estos indices pueden influir en nuestras amenazas pero en la capacitacion
que se va a realizar trataremos de implantar los conocimientos para que

haya mas inclusion, en el momento de poner en ejecucion de las estrategias.



2.4.1 ASPECTOS EXTERNOS

Oportunidades Peso | Calificacion Peso Ponderado

Aumento de la educacion en cuanto al factor ahorro del

consumidor. 0.10 0.20

Locales promocionando su producto mediante paginas

web. 0.10 0.20

Desarrollar un directorio virtual con informacidn de los

negocios de la ciudad de Bahia. 0.20 0.80

Plantear campafias de informacidn del manejo de redes

sociales para cada negocio. 0.20 0.60

La evolucidén de la publicidad en internet ha

incrementado. 0.10 0.20

Amenazas

El consumidor tiene su cultura establecida pero no

mide la moneda nacional. 0.04 0.04

Carencia de conocimiento por parte del consumidor. 0.04 0.04

Desacuerdo de los negocios de manera que van a

compartir su informacion con la competencia. 0.08 0.24

Ciertos negocios no fomentan su informacion por falta

de internet. 0.10 0.20

Nuevas tecnologias y productos sustitutos 0.04 0.04
1 2.56




2.5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

2.5.1. CONCLUSIONES

X/
L X4

0

Los comerciantes consideren apropiado el uso de publicidad virtual

para promocionar sus negocios.

Los medios mas utilizados para enviar informacion a los posibles
consumidores son a través de los correos electronicos, redes

sociales, sitios especializados y paginas informativas.

La mayoria de publicidad virtual recibida por grupos de usuarios es

relacionada a temas comerciales.

La mayoria de la poblacion encuestada considera de gran ayuda el
uso de la publicidad virtual para encontrar productos y servicios que

demanden.



2.5.2.
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7
0.0

3

%

RECOMENDACIONES

Se recomienda la creacion de una campafna de difusion sobre la
importancia de la publicidad a través del internet tanto a usuarios
(potenciales consumidores), como los duefos de los diferentes

negocios de la ciudad de Bahia de Caraquez.

Disenar paginas web y redes sociales en los negocios de Bahia de

Caraquez, con la finalidad de posicionarlos ante los compradores.

Desarrollar un directorio virtual con informacion y enlace de las

paginas web de los negocios de Bahia de Caraquez.

Fortalecer el envio de informacion publicitaria a sus potenciales
clientes, a través de una campana de capacitacion a los duefos y

administradores de los diferentes negocios de la ciudad.



CAPITULO Il

3.1. PROPUESTA

Disefiar un programa de capacitacion que faciliten el desarrollo de la

publicidad virtual en los negocios de la cuidad.

3.2. ANTECEDENTES

Las formas de ofrecer y realizar negocios han ido cambiando en el
transcurso del tiempo. El aparecimiento de herramientas como las
tecnoldgicas han transformado tangiblemente los entornos entre el vendedor

y el comprador o consumidor de bienes, servicios y productos.

Las tecnologias de la informacién y comunicacion han propuesto a los
comerciantes de cualquier indole, un escenario totalmente nuevo, en el que
precisan ya no sélo comunicar fisicamente o presencialmente para vender,
sino ademas, inteligenciarse de como seducir al grupo objetivo de sus

productos, para que éstos, sin tenerlos cara a cara, puedan adquirirlos.

Sin duda que el reto, no es sélo para quien decide hacer de su negocio, un
negocio virtual, que no tenga limitaciones temporales ni espaciales para
poder acceder; sino, ademas, para el comprador que esta acostumbrado a
negociar cara a cara sobre lo que desea adquirir. Y que en este cambio de
formato ambos deben de adecuarse. El uno (vendedor) para poder hacer
llegar sus productos, bienes o servicios, con la mayor prontitud, calidad,
beneficio y seguridad a su cliente, que por otro lado espera del primero el
cumplimiento responsable de lo ofrecido. Un circulo que todavia esta en

gestacion pero que los tiempos obligan a sumergirse en él.

La publicidad virtual es una herramienta que abre caminos de negocios para
quienes piensan crecer, desarrollarse, expandirse en el mundo globalizado
de la Web. Las alternativas existen. El paso es el involucramiento con estas
nuevas tecnologias que pueden hacer de los pequefos negocios de hoy, las

grandes empresas del manana.



3.3. JUSTIFICACION

La sociedad de la informacién y el conocimiento requiere de empresarios
creativos, innovadores, eficientes y eficaces al momento de proponer nuevas
alternativas de negocios que permitan mejorar los entornos comerciales

propios.

En este sentido mantener una empatia con las nuevas tecnologias de la
informacion coadyuvara a dar ese salto cualitativa en el sostenimiento y
permanencia de los negocios que mantienen. Pensar de otra manera es

quedarse inmovil frente al movimiento global de los negocios.

La publicidad virtual es actualmente una necesidad basica para que un
negocio, una empresa, una institucion pueda prosperar, desarrollarse,
mantenerse en el tiempo, unirse a la gran comunidad mundial de los
negocios. Lo que implica involucrarse, aprender, transformarse en funcién de

los nuevos retos de este siglo.

3.4. OBJETIVOS
3.4.1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una propuesta de capacitacion que permita el incremento de las
ventas en los negocios de la ciudad de Bahia de Caraquez, mediante el uso

de la publicidad virtual.

3.4.2.-OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Crear un cronograma de capacitacion sobre la utilizacion de

herramientas virtuales a nivel comercial.

e Socializar las ventajas de la utilizacion de la web para el incremento

de posibles compradores de bienes y servicios.

e Elaborar un proceso de utilizacién de la publicidad virtual en los

negocios de la localidad.



3.5. DESARROLLO DE LA PROPUESTA (Plan de
capacitacion).
3.5.1 DISENO CURRICULAR DIDACTICO
Médulos Numero de horas
Grandes tendencias de la |3 HORAS
economia digital
Introduccién al marketing digital | 3 HORAS
Social media &  content | 3 HORAS
marketing
Usabilidad para e-commerce 3 HORAS
TOTAL 12 HORAS
TEMAS
TEMAS DEL NOMBRE DEL
Objetivo SECUNDARIOS
MODULO - ACTIVIDADES INSTRUCTOR(A)
Grandes Los objetivos del | - Principales
tendencias de | curso son revisar | tendencias del
la economia | las grandes | mundo digital.
digital tendencias L
originadas en la -Caracterizacion
convergencia de ) gectores
digital que estan ecor?omlcos
provocando segun su grado
transformaciones de .
en los modelos de transformacion:
negocio y en la moderado, .
estructura intenso, total. Giomara
- Falcones
econdmica. Por -Situacion y
otra  parte  se€ | perspectivas del
pretende analizar | sccommerce a
el desarrollo, | hivel global,
situacion actual y | regional y local.
perspectivas  del | | ¢ Redes
Comercio Sociales y el
Electronico y del | scommerce.

Marketing Online
a nivel global y
local.

- La revolucioén
movil




Introduccion al -Evolucion  del | Geomara
marketing marketing digital | Falcones
digital
-Elementos
El objetivo de este | Claves de los
curso es entregar | Ne€gocios
a los estudiantes | EXit0s0s en
una visién general | INternet.
del marketing en | _ peasarrollo de
internet y de como Estrategia  de
este se vincula Marketing
con Ias. empresas Online
y organizaciones.
-Conducta de
los
consumidores
en internet
Social media & | Apunta a | - Introduccién al | Geomara
content visualizar los | social media. Falcones
marketing cambios en el
comportamiento - Las personas
de los usuarios en | " somal.rned|a.
internet 'y las | UtI|IZ.andO
posibilidades en Social Media.
Social Media que | _ Evaluando
existen hoy para | gocial Media.
las empresas.
Bajo un modelo | - Social graph.
tedrico — practico, _ Publicidad en
los alumnos
L . facebook.
podran identificar
nuevas tendencias
de marketing y
comunicacion
corporativa en
Internet.
Usabilidad para La Usabilidad se |- Concepto de | Geomara
e-commerce usabilidad como | Falcones

hace presente
como disciplina
que otorga las
herramientas

basicas para

parte relevante
del proceso de
conversion y
cierre.




facilitar el uso de
las distintas
interfaces de
interaccion. Este
modulo  pretende

ser una
introduccién de los
principales
conceptos

vinculados al tema
de la Usabilidad vy
servir como base

para disefar,
implementar y
supervisar

procesos de

diseno de sitios

- Buenas
practicas de
usabilidad en el
diseno de sitios
web

corporativos.

- Aplicacion de
test de
usabilidad para
identificar
puntos de
conflicto. -

Entregables vy
metodologias

de la usabilidad,
su aplicacion,

web centrados en funcic’>.n. y
el usuario. beneficios.
3.5.2 Recursos
3.5.2.1 Recursos Materiales
Nombre Cantidad
Salon 1
Computadores 20
Folletos 20
Proyector 1
3.5.2.2 Talento Humano
Profesional en 1
publicidad
Auxiliares 3




3.5.2.3 Presupuesto

Refrigerio $20
Carpetas $5
Impresiones $20
Publicidad $50
Varios $20
TOTAL $115
3.6. IMPACTO

Hoy por hoy la publicidad virtual es una de las herramientas mas efectivas
que existen para desarrollar multiples formas de dar a conocer negocios,

empresas e instituciones.

Los espacios comerciales que ha abierto el internet a nivel mundial ponen a
prueba a las personas de negocios que piensan en ampliar sus niveles de
captacion de nuevos compradores o consumidores de sus productos, bienes

0 servicios.

Por ello es que se hace necesario entender estos nuevos niveles de
comunicacion publicitaria para saber cual son los caminos por los que hay
que transitar en esta sociedad de la informacién. Donde quien mas muestra
y da a conocer, con innovacion, interactividad y creatividad se ubica a la

vanguardia de los demas negocios.

Las ventajas de la publicidad en cualquier tipo de negocio rebasa las
deficiencias que se puedan hallar, por lo que el impacto que causa
involucrarse dentro de estos entornos virtuales para dar a conocer las
nuevas marcas, negocios o empresas, sera la manera de ampliar las

perspectivas de éxito en al ambito comercial y empresarial.



De ahi que empresa que no sea parte de este nuevo reto en este siglo
podria quedar fuera del desarrollo e ir desapareciendo poco a poco hasta
quedar en el olvido comercial. La publicidad virtual es una alternativa valiosa
para empresarios y personas de negocios de resurgir a nuevas formas de

vender.

La capacitacion ayudara a los pequefios negocios a utilizar el internet como
medio para posicionarse en el mercado y abarcar mas territorio. Las
empresas privadas son las que manejan la economia local y con esta
herramienta habra un aumento de ventas considerable, crecimiento de la

organizacion y estabilidad laboral.

3.7. VALIDACION

La validacion estara proporcionada por los docentes y expertos de la carrera
de Marketing de la Universidad Laical “Eloy Alfaro” de Manabi, extension

Bahia de Caraquez.
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ANEXOS

ANEXOS 1

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE LOS NEGOCIOS EN LA CIUDAD
DE BAHIA DE CARAQUEZ.

1. ;Utiliza usted internet?

Si

No

2. ;Qué tipo de paginas o sitios web prefiere?

a. Redes sociales

b. Correos electronicos

c. Sitios especializados (educacion, salud, entre otros)
d. Videos

e. Paginas informativas

3. (Recibe algun tipo de informacion publicitaria?
Si

No

4.- ;De qué tipo?

a. Comercial

b. Capacitacion

c. Ventas

d. Empresarial

e. Entretenimiento

5. (Considera que la publicidad virtual ayuda a encontrar mas rapidamente
lo que el consumidor necesita?

Si

No



6.- ;Piensa usted que la publicidad en internet es efectiva?
Si

No

7.- (La publicidad virtual lo seduce a adquirir algo?

Si

No

8.- ¢ Usted ha hecho compras en linea en los negocios de Bahia de Caraquez?
Si

No

9.- ;Recomendaria comprar en internet?

Si

No



ANEXOS 2

ENCUESTA DIRIGIDA A COMERCIANTES DE LOS NEGOCIOS EN LA
CIUDAD DE BAHIA DE CARAQUEZ.

1.- ;Como considera a la publicidad virtual para publicitar su negocio?

a. Excelente

b. Muy buena

c. Buena

d. Regular

2.- (Invertiria en publicidad virtual para incrementar las ventas de su negocio?
Si

No

3.- (Su empresa tiene publicidad en internet?

Si

No

4. ;Envia algun tipo de informacion publicitaria a sus potenciales clientes?
Si

No

5. (A través de qué tipo de paginas o sitios web enviaria publicidad de su
negocio?

a. Redes sociales

b. Correos electronicos

c. Sitios especializados (educacion, salud, entre otros)
d. Videos

e. Paginas informativas



6. ;Considera que la publicidad virtual ayuda a encontrar mas rapidamente lo
que el consumidor necesita?

Si

No

7.- ;Piensa usted que la publicidad en internet es efectiva?

Si

No

8.- (Cree usted la publicidad virtual seduce al comprador a adquirir algo?
Si

No



