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RESUMEN

El eje central de esta investigacion es el Marketing en Internet o Marketing Online
en las Micro, Pequefias y Medianas empresas (MYPES), de la ciudad de Sucre, los
principales objetivos que se plantearon al iniciar este trabajo fueron conceptualizar
qué es el Marketing Online, establecer una estrategia de Marketing exitosa para las
empresas y analizar si las MYPES han utilizado y aprovechado las ventajas que

ofrece el marketing online para su desarrollo.

El disefio de investigacion es mixto de tipo Exploratorio, Descriptivo y

correlacional

Los materiales utilizados para obtener los resultados de la investigacion son fuentes

primarias (encuestas) y secundarias

Para llegar a estos resultados, la investigacion atraveso cuatro etapas: en el primero
se da a conocer los antecedentes, el planteamiento del problema la hipétesis, el
objetivo general y especifico seguidamente en la segunda parte se estudia el marco
tedrico sobre el cual se desarrollara el trabajo de investigacion, en la tercera etapa
se analiza el disefio de la investigacion, se determina el universo y la muestra de la
investigacion, en la cuarta etapa se procede a desarrollar el aporte a la investigacion,
en donde se aplica métodos innovadores que irdn en beneficio de las empresas
estudiadas pues se ofrece a las MYPES informacion y un modelo para implementar
sobre los pilares y estrategias del marketing Online.

De acuerdo con los objetivos de la investigacion, se espera que el presente trabajo
se convierta en material de consulta para las MYPES de la Ciudad de Sucre, que
sea una contribucion al desarrollo del marketing online de estas, ademas que seria
interesante observar que cada vez las MYPES ven en el Internet una herramienta
para impulsar los negocios, para mejorar la competitividad, para desarrollar nuevas
competencias, para incursionar en el mercado exterior, para hacer frente y estar

mejor preparados a los retos del mundo globalizado.
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INTRODUCCION

Las pequefias y medianas empresas (MYPES) son la caracterizacion mas elocuente
en el rubro empresarial de cualquier pais, sea desarrollado o subdesarrollado,
explorando la estructura econdmica de distintos paises encontraremos micro,
pequefias y medianas empresas su tamafo retine todos los aspectos de una empresa

tradicional.

En la economia mundial actual se observa tendencias claras hacia la
internacionalizacion de los negocios y de los mercados, la liberacion del comercio,

y el intercambio de modelos econémicos.

Dentro de este proceso entendemos que las MYPES de la ciudad de Sucre deben
cumplir un papel destacado debido a que en fia actualidad la nueva concepcion de
la competencia, cobra especial relevancia en donde se contempla la capacidad de
las empresas para responder en la forma adecuada a los cambios en el mercado

nacional e internacional.

Para ello se puede percibir que las MYPES estan utilizando el marketing Online

para llegar a mas clientes y cubrir otros paises sin siquiera conocerlos en persona.

La economia de libre mercado adaptada por la mayor parte de paises del mundo,
los tratados de libre comercio y la cultura globalizada favorecieron al desarrollo de

diversas formas de llegar al cliente final.

El marketing promocionado en la actualidad, como una técnica Optima para el
tratamiento de los factores que intervienen en el proceso de compra-venta, asi como
la informética contribuyen a la creacion de multiples pensamientos que los

profesionales de marketing utilizan para vender mas y mejor.

El internet es la herramienta de Marketing menos costosa y mas eficiente en el
mundo y ayuda a las empresas de todos los tamarios y de todas las partes del mundo,
a diseminar sus ventas y sus mensajes, crean relaciones uno a uno y dan atencion a

los clientes existentes a escala mundial.



Este tema se considera de vital importancia para todas aquellas MYPES que
pretendan ampliar su actual clientela (ampliar mercados a través de la exportacion),
que quieran posicionarse COmo una empresa en crecimiento y quieran mejorar su

imagen.

El presente trabajo de investigacion presenta como se desenvuelve el marketing
Online y analiza los beneficios que traeria para las MYPES de la ciudad de Sucre,
si estas obtienen conocimiento sobre los beneficios que ofrece el Marketing online,
éstas podrian obtener todos los beneficios que trae esta nueva forma de llegar al
publico y por ende podran aumentar su competitividad.

También involucra el marco conceptual, referencial, historico y legal, para el

desarrollo del trabajo.

Se explica detalladamente el disefio de la investigacién y se propone algunas
preguntas realizadas, con el fin de comprobar la hip6tesis. Luego se analizan todos
los resultados obtenidos de la investigacion y se exponen las principales

conclusiones sobre la misma.

La altima parte se centra en las conclusiones de la investigacion y en explicar como
es el marketing Online en accion. Para ello se disefia un Plan de Accion y una
propuesta que se presenta en cuadro pilares, dimensiones y acciones a tomar en

cuenta por parte de las MYPES.



CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

En los altimos afios el acceso a la informacion y a las tecnologias de la informacion
y la comunicacion han sido reconocidos como factores determinantes para las
comunidades y para que éstas tomen decisiones que les permitan asumir el control
de lo que configure su bienestar, para asegurar la igualdad de oportunidades y para
desarrollar al maximo su potencial en la sociedad. Las comunidades y las personas
que puedan hacer uso de las Tecnologias de la Informacion pues se encontraran
posibilidades de recepcion de un mayor flujo de informacion, mayores
oportunidades de acceso a fuentes de ensefianza y oportunidades laborales y en
definitiva, una avenida para acortar las brechas de acceso a los beneficios del
desarrollo. Un mayor y mejor acceso a las oportunidades que brindan las TIC puede
contribuir a la democratizacion en general de la sociedad y puede entregar a
distintos beneficiarios un valor agregado a su propia educacién, formacién y
desarrollo personal. Las organizaciones pueden a su vez ganar en eficacia,
eficiencia y mayor responsabilidad y rendicion de cuentas, las organizaciones
pueden avanzar en su profesionalizacion, un problema que ha sido reconocido como
crucial para las organizaciones sociales y de la sociedad civil en la regién de
América Latina y el Caribe. La presente investigacion tiene como objetivo
contribuir a la incursién de las MYPES al uso de las nuevas tecnologias de la
informacién para beneficiar a miles de este tipo de empresa gobiernos locales,
microempresas Y otras organizaciones que trabajan por el desarrollo de la ciudad de

Sucre.

En un mundo donde la tecnologia avanza constantemente y donde lo digital se
convirtié en una necesidad, es primordial para las comunidades el acceso a un
computador y aprender a darle buen uso a los programas basicos en su trabajo,

colegio y hogar.

Por ello, con el objetivo de ir minimizando el analfabetismo digital en Sucre y sobre

todo en las empresas de la ciudad de Sucre que necesitan abrirse a nuevos mercados.



La ciudad de Sucre se ve que esta incursionando lentamente en el mundo virtual
pero por el otro lado ha presentado un crecimiento a nivel econémico sostenido,
dando oportunidad al auge de las empresas quienes aprovechan las condiciones
estables del pais para generar negocios a nivel interno, estas oportunidades de
comercializacion con aperturas globales, han impulsado la modernizacion de las
empresas tratando de buscar llegar rapidamente al mercado, pero para ello han
debido optimizar no solo sus procesos, también adquirir tecnologia que le permita
competir y liderar mercados. Es asi como la industria de las Tecnologias de la
Informacion esta llamada a cumplir roles claves en las estrategias de marketing de
las compafiias para conseguir posicionamientos en sus respectivos segmentos

competitivos.
1.1 ANTECEDENTES

El Marketing desde sus inicios, se oriento a la produccion y a las ventas, a través de
una estrategia que las empresas asumian para dar a conocer sus productos y

servicios a los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.

El Marketing Online (en linea o por Internet, también llamado E-Marketing) es una
corriente que evoluciond a partir del Marketing tradicional provocando cambios en
la forma de comunicar y publicitar. El escenario en el cual ahora se presentan los
negocios es diferente al que se daba de manera tradicional, origen de ello las

estrategias tuvieron que modificarse y adaptarse al marketing online.

Las Paginas Web, Sitio web, Portales Web, Wikis, Redes Sociales, etc. fueron el
empuje ideal, cuando aparecieron las primeras redes, el mundo social se maravill6
al ver que podiamos compartir experiencias, ideas y sentimientos, apoyadas en

imagenes y videos, con amigos y familiares en cualquier parte del mundo.

Con lo cual, la creacion de las paginas Web vy las redes sociales dio origen a que las
empresas vieran en ellas una oportunidad para vender, para informarse, para
entablar relaciones comunicativas, interactuar y estudiar los cambios de gustos y

necesidades de las personas.



Dentro las empresas que estan interesadas en utilizar una estrategia relacionada con
el Marketing Online estan las Pequefias y Medianas Empresas, mas conocidas como
MYPES. Para la mayoria de éstas, el marketing es un concepto superfluo y en
algunos casos hasta abrumador. Sin embargo, muchas de esas empresas, estan sin
saber por donde empezar o como enfocar sus esfuerzos carentes de soluciones, que
garanticen un negocio sin sobresaltos, predecible y sobre todo rentable, es justo ahi
donde se dan cuenta que les urge un plan de mercadotecnia. De hecho, una gran
mayoria de las pequefias empresas no tienen ni siquiera un plan de negocio y mucho

menos un plan de marketing.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El marketing online no es una cuestion de necesidad si no de supervivencia, es
comun ver que entre los errores mas comunes, que van en contra del desarrollo de
las MYPES, es la ausencia de una cultura empresarial, al momento de realizar
marketing ya sea tradicional o marketing Online, muchas empresas no se preocupan
de conocer a sus clientes ni a sus posibles clientes lo cual no permite su
posicionamiento en el mercado local y por ende no permite pensar en abrirse a
mercados internacionales. Las MYPES, necesita mas medios para llegar al cliente
hacer que conozcan su empresa y su producto, pero a su vez las MYPES necesitan
conocer a sus clientes y poder valorar si el producto que ofrece estd yendo a
satisfacer sus necesidades.

¢Cuales son los factores que inciden en el desarrollo del marketing Online de la
MYPES de la ciudad de Sucre en el siglo XXI?

1.3 HIPOTESIS

Las MYPES que aplican el marketing online, tienen mayor probabilidad de conocer
a sus clientes y lograr mayor desarrollo que las que solo aplican marketing

tradicional.



1.4 OBJETIVOS GENERAL Y ESPECIFICO
Objetivo General

Proponer un modelo de estrategia de marketing basado en tecnologia online para
mejorar la comercializacion de productos o servicios a través de las paginas Web y
Redes Sociales de las MYPES de la ciudad de Sucre

Objetivos Especificos

» Efectuar un andlisis tedrico que permita conceptualizar el paso del
proceso del Marketing tradicional al Marketing Online

» ldentificar y diagnosticar las MYPES de la ciudad de Sucre que puedan
aplicar el marketing online

» Constituir una propuesta para alentar a las MYPES de la ciudad de Sucre

en el uso del Marketing Online.

1.5 ALCANCES DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se desarrolla en el departamento de Chuquisaca

especificamente en la ciudad de Sucre:

La ciudad de Sucre, fundada en 1538 por los espafioles, fue designada como Capital
Constitucional de Bolivia y es la capital del departamento de Chuquisaca. Se ubica
en la parte sur del pais a una elevacion de 2,790 m. y tiene 217.019 habitantes.

Declarada por la Unesco como Patrimonio Cultural de la Humanidad.

Industria y comercio: Es el centro comercial y agricola de la region. Tiene una

refineria de petréleo y una planta de cemento.

En esta investigacion se procedera a realizar un estudio tomando como muestra a
un grupo de 70 MYPES y se procedera a diagnosticar su atencion hacia el marketing

online.



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

2.1 LA EVOLUCION DEL MARKETING,
2.1.1 EIl Marketing en la Historia

Los origenes de la publicidad se remontan a la antigiiedad. Uno de los primeros
métodos de publicidad consistia en pintar los anuncios en los muros. Los
arquedlogos han encontrado numerosas muestras de esta técnica, en especial en la
antigua Roma y en Pompeya. Un anuncio desenterrado en Roma informa sobre un
terreno puesto a la venta y otro encontrado en una pared de Pompeya anuncia una

taberna situada en otra ciudad.

Durante la edad media se desarrollé una técnica simple pero muy efectiva, que
consistia en anunciar de viva voz eventos y productos, gracias a los pregoneros,
personas que leian noticias en publico, o comerciantes que anunciaban sus

productos.

Aunque hay anuncios graficos desde la antigliedad, la publicidad impresa no se
desarroll6 en realidad hasta la aparicion de la imprenta. La marca registrada
mediante un signo bidimensional o tridimensional que simboliza una empresa o un
producto aparecié por primera vez en el siglo XVI, cuando los comerciantes y los
miembros de los gremios empezaron a disponer estos simbolos a la entrada de sus

tiendas.

Las empresas que comercializaban medicamentos patentados crecieron mucho a
partir de finales de la década de 1870 gracias a la publicidad inserta en periddicos
y revistas. Delimitaron un gran mercado debido a que era dificil encontrar médicos
en las areas rurales, por lo que los colonizadores y los granjeros tenian que auto
medicarse. Los vendedores de farmacos obtenian beneficios de entre el 80 y el 90%,
por lo que podian pagar la publicidad de sus recetas. Entre los primeros anunciantes

también figuraban de un modo destacado las empresas de ferrocarriles y de



transporte maritimo de Estados Unidos que informaban, ademéas del lujo y la
comodidad de sus servicios, de los horarios y las tarifas.

A finales del siglo XIX muchas empresas estadounidenses empezaron a vender sus
productos en envases que llevaban impresa la marca. Este hecho marc6 un hito en
la historia de la publicidad, puesto que antes los productos domésticos como el
azucar, el jabon, el arroz, la melaza, la mantequilla, la leche, la manteca, los frijoles,
los caramelos y dulces y los alimentos en escabeche se vendian a granel, por lo que

los consumidores no habian conocido hasta entonces al productor.

Los primeros en utilizar esta técnica fueron los vendedores de jabones y
detergentes. Entre los primeros (que datan de 1880) destacan lvory, Pears' y
Colgate. Pronto siguieron su ejemplo otras empresas, como la Royal Baking
Powder, la Quaker Oats y los boligrafos Waterman. A principios del siglo XX

surgieron marcas tan conocidas como Wrigley y CocaCola.

Tras la | Guerra Mundial, la industria publicitaria estadounidense crecié hasta el
punto que se convirtié en la marca registrada de los propios Estados Unidos. Este
crecimiento se vio impulsado por numerosos avances tecnolégicos; el crecimiento
de la industria estadounidense provocé nuevos inventos y mejoras técnicas que

beneficiaron a otras industrias.

La aparicion de la electricidad contribuy6 a la creacion de anuncios luminosos; el
fotomontaje y otras mejoras en las técnicas de impresion ayudaron tanto a editores
como a los departamentos de publicidad de periddicos y revistas. La publicidad
empez0 a contratar a especialistas en relaciones pablicas. La aparicion de la radio
en la década de 1920 estimul6 una nueva técnica de venta que utilizaba la voz como

reclamo.

El invento mas significativo de la posguerra fue la television, un medio que forzé a
la industria publicitaria a mejorar sus técnicas comerciales utilizando medios
visuales y sonoros. En la década de 1990 destaco la generalizacion del uso de
reproductores de video y de mandos a distancia para éstos y para las televisiones;

las agencias de publicidad consideraron una amenaza esta generalizacion porque



algunos espectadores podian borrar los anuncios, los programas pasarlos a alta
velocidad, la existencia del mando a distancia también fue una amenaza porque los
espectadores podian cambiar de cadena o quitar el sonido en tanto se emitian los
anuncios. Por ello, las agencias de publicidad han cambiado de técnica y ahora
intentan esponsorizar los espacios de la programacion. La generalizacion de redes
internacionales de informética, como Internet, compensa estas dificultades al

ofrecer un nuevo medio especifico para publicar y difundir anuncios.!

2.1.2  Marketing en el Siglo XXI

Philip Kotler “El Marketing es una actividad humana dirigida a satisfacer

necesidades a través de los procesos de intercambio’?

Jay Levinson “Marketing es todo lo que usted hace para promover su negocio
desde el momento que lo concibe, hasta el punto en que sus clientes adquieren sus

productos o servicios y empiezan a compararlos en forma regular”

Laura Fischer “La mercadotecnia empieza con las necesidades de los clientes
reales o potenciales de la Empresa, realiza un plan coordinado de productos y
programas para satisfacer tales necesidades y sus utilidades se derivan de la

satisfaccion del cliente. *

William T. Ryan “El conjunto de actividades orientadas a determinar las
necesidades del consumidor, a desarrollar los productos y servicios necesarios para

satisfacer tales necesidades y crear la demanda para dichos productos y servicios™

2.1.2.1 Marketing 1.0 El Producto

Tiene como base el producto, pues desarrolla todas sus estrategias alrededor de él.
Se basa en las necesidades basicas del publico sin llegar a tocar sentimientos o

impresiones. Su difusion de hace en medios tradicionales como television y radio,

1 http:marketing y mercadotecnia.html
2 La biblia del Maketing Pag.10. 2013
3 La biblia del Maketing Pag.10. 2013
4 La biblia del Maketing Pag.10. 2013
5 La biblia del Maketing Pag.10. 2013



por lo que no esté presente en Internet. Cabe destacar que su mensaje no propicia

una retroalimentacion por parte del cliente, ya que es unidireccional.®
2.1.2.2 Marketing 2.0 EI Consumidor

A diferencia del anterior, este tipo de marketing desarrolla estrategias con base en
el consumidor, se encarga de conocerlos y satisfacer sus necesidades, ademas de
que resaltan sus sentimientos y la ampliar capacidad para evaluar diferentes
productos. Es por lo anterior que el marketing 2.0 se comunica, ademéas de medios
tradicionales, con interactivos que promuevan la participacion de la sociedad y de

esta forma obtener retroalimentacion constante.
2.1.2.2.1 Marketing Online

La finalidad que persigue el Marketing Online o Marketing por internet es
aprovechar las oportunidades que la red de Internet nos brinda para potenciar un

negocio o marca de manera mas eficiente.

El Marketing Online es el conjunto de técnicas de Marketing basadas en los medios
digitales. Hablamos de la promocion de la Web en los principales motores de
busqueda (SEO, SEM); de aprovechar el impacto de las redes sociales (SMO vy
SMM); la posibilidad de enlazar con grupos de afiliados que promuevan nuestros
productos o servicios desde su Web a cambio de una comision (REDES DE
AFILIADOS); la creacion de campafias de envios de correo electrénico (E-MAIL
MARKETING) que no se califiquen como Spam y que resalten entre los demas
correos recibidos; hablamos de aprovechar el potencial de Internet apoyandonos en
los lenguajes de programacion y técnicas de Marketing mas novedosas (DISENO
Y DESARROLLO WEB).

El Marketing Online nos permite llegar a mas gente, mas rapido y de manera mas
econdmica. La irrupcion de Internet modifica los habitos de conducta de la
sociedad. En un mundo donde cada movimiento queda registrado, donde el

individuo tiene acceso a un mundo sin fronteras ni distancias, el Marketing Digital

6 www.merca20.com

10



se hace imprescindible a la hora de gestionar y aprovechar las oportunidades que

nos ofrece Internet.

A medida que la tecnologia mejora surgen nuevas formas de hacer Marketing,
inspiradas en las acciones tradicionales del mundo real, pero de una manera
ordenada, con acceso en tiempo real a una cantidad infinita de pardmetros que nos
permiten medir el efecto exacto de nuestras acciones, determinando el coste y la
contrapartida que nos ofrece. Todo ello nos permite realizar las estimaciones

estratégicas con mayor exactitud planificando con mayor eficacia.

El Marketing Online abre una ventana de oportunidades increible, cada dia son mas
los que hacen uso de estas potentes herramientas aplicandolas a sus negocios.
Acceso a un nuevo mundo con una proyeccidn infinita, donde no existen distancias,

donde el individuo posee el don de la ubicuidad y el mercado global es una realidad.
2.1.2.3 Marketing 3.0 Los Valores

Se basa en los valores de la sociedad, por lo que busca reforzar la imagen integral
de la persona y asi crear un mundo mejor y equilibrado. Al igual busca mejorar el
medio ambiente y retoma tendencias del Green marketing para reforzar productos
y campafias. Busca una retroalimentacion originada por varias fuentes, es decir,

multidireccional, tanto para la marca como para un conjunto de personas. ’
2.2 ELINTERNETY LA EVOLUCION DE LA WEB
2.2.1  Origenes del Internet

Internet tuvo un origen militar que data del 1969, cuando la Agencia de Proyectos
para Investigacion Avanzada (Advanced Research Projects Agency — ARPA) del
Departamento de Defensa de los Estados Unidos conectd cuatro sistemas de

computos geograficamente distantes en una red que se conocié como ARPAnet.

7 www.merca20.com
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Pero, si bien la idea original estaba intrinsecamente ligada a la seguridad militar, su
evolucion e implementacion tuvieron lugar alrededor del mundo académico. La
misma red en experimentacion sirvid para conectar a los cientificos desarrollandola
y ayudarlos a compartir opiniones, colaborar en el trabajo y aplicarla para fines
practicos. Pronto, ARPAnet conectaria todas las agencias y proyectos del
Departamento de Defensa de los E.U.A. y para 1972 se habian integrado ya 50

universidades y centros de investigacion diseminados en los Estados Unidos.

Eventualmente la Fundacion Nacional de Ciencia (National Science Foundation en
inglés 6 NSF), entidad gubernamental de los Estados Unidos para el desarrollo de
la ciencia se hizo cargo de la red, conectando las redes que luego darian lugar a la

red de redes que hoy llamamos Internet.®
2.2.2 LaWeb 1.0 Laweb de los documentos (1993-2004)

La web 1.0 es toda aquella informacion que se sube a internet como textos que no
pueden ser modificados que solo estan en internet y no son actualizados por el
usuario solo son para poder leerlos y analizarlo para poder sacar una informacién

que sea util para uno mismo.®

La caracteristica de principal de estas paginas es que son que estas son paginas

estaticas, sin participacion del usuario, paginas fijas dificiles de actualizar.
2.2.3 LaWeb 2.0 Laweb Social (2005-2010)

La web 2.0 es un fruto de la web 1.0, la web 2.0. Puede ser modificada toda
informacidn que se suba internet el usuario ya actualiza toda informacion y se puede
hacer comentarios a cada informacion que encuentras en internet, un ejemplo seria
los blogs que encuentras la informacion y te piden un comentario. La nueva manera
en que las personas participan e interactan en estos contenidos dinamicos estos
configuran una nueva realidad mediéatica, en la que la audiencia abandona el papel

pasivo tradicional gracias al hecho de que el «web participativo» permite

8 www.maestrosdelweb.com

% http.historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
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desarrollar, calificar y distribuir contenidos de internet, colaborar en ellos y
personalizar las aplicaciones, la web 2.0 se asienta a mediados de la primera década
de este siglo. Sustentada bajo unas conexiones a internet evolucionadas (ya
teniamos ADSL), y mejores herramientas para desarrollar web, mejores servidores,
etc., la web 2.0, también denominada "la red social”, llena Internet de blogs, wikis,
foros y finalmente, redes sociales. El objetivo de la web 2.0 es la comparticion del
conocimiento, es la web colaborativa y ha sido uno de los atractivos principales
para atraer a usuarios (basta ver los usuarios de Facebook que, hasta Facebook, no

tocaban un ordenador).°

2.2.3.1 Redes Sociales en Internet

Las redes sociales en internet son aplicaciones web que favorecen el contacto entre
individuos. Estas personas pueden conocerse previamente o hacerlo a través de la

red. Contactar a través de la red puede llevar a un conocimiento directo.

Las redes sociales en internet se basan en los vinculos que hay entre sus usuarios.

Existen varios tipos de redes sociales:

e Redes sociales genéricas. Son las mas numerosas y conocidas. Las méas

extendidas en son Facebook, Instagram, Google+ y Twitter.

e Redes sociales profesionales. Sus miembros estdn relacionados
laboralmente. Pueden servir para conectar compafieros o para la busqueda

de trabajo. Las mas conocidas son LinkedIn, Xing y Viadeo.

e Redes sociales verticales o tematicas. Estan basadas en un tema concreto.
Pueden relacionar personas con el mismo hobbie, la misma actividad o el

mismo rol. Las mas famosas son Flickr, Pinterest y YouTube.!

2.2.3.2 Pagina Web

10 http:historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
1 www.fotonostra.com.digital.redesociales.htm
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Definicion de pagina web. Una péagina web, también conocida como una pagina de
internet, es un documento electrénico adaptado para la web, pero normalmente
forma parte de un sitio web. Una pagina web esta compuesta principalmente por
informacién (s6lo texto o mddulos multimedia) ejemplo: www.facebook.com

www.youtube.es*?
2.2.3.3 Sitio Web

Definicion Sitio Web: Un sitio Web es un conjunto de paginas Web, tipicamente
comunes a un dominio de Internet o subdominio en la World Wide Web en Internet.
Espacio documental organizado que la mayoria de las veces estd tipicamente
dedicado a algin tema particular o propdésito especifico. Ejemplo:

http://www.sitiosargentina.com.ar/ http://www.amazon.com/*3
2.2.3.4 Portal Web

Sitio Web que, por su gran cantidad de informacion, enlaces y servicios, puede
satisfacer las necesidades de cualquier internauta. En general los portales ofrecen
servicios como: directorios, servicio de provision de correo electronico, buscador
para su sitio, noticias generales, chats, grupos de noticias, etc. Ejemplo: Portal

Argentina, Portal Agricola, Portal Trenque Lauquen. 4
2.2.3.5 Campus Virtual

Puede ser definido como el conjunto de procesos de comunicacion e intercambio
de informacion a través del ordenador, que tiene lugar a través de una red
explicitamente disefiada para la optimizacion de ensefianza a distancia, procesos de
gestion 'y administracion, procesos de investigacion, etc. Ejemplo: Las
drogodependencias, Campus Virtual de Salud Pdblica, en las escuelas. ¥°

2.2.3.6 Blog

12 http:historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
13 http:historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
1 http:historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
15 http:historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
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Es un sitio Web periddicamente actualizado que recopila cronoldgicamente textos
o articulos de uno o varios autores, apareciendo primero el mas reciente, donde el
autor conserva siempre la libertad de dejar publicado lo que crea pertinente.

Ejemplo: Blogia, Blogspot. 16
2.2.4  Datos sobre el Marketing Online y su influencia en las compras

En los Gltimos 4 afios, la red ha pasado de tener 100 millones de sitios web a 250

millones. (Fuente: Netcraft, diciembre 2010)

El 75,5% de la poblacion de EE.UU. utiliza Internet. (Fuente: eMarketer enero de
2011)

67% de los consumidores investigan informacion acerca de productos, online, antes
de las compras navidefas. (Fuente: Post Holiday Learnings for 2011 Google/OTX,
Enero 2011)

En 2011, un consumidor medio hace una media de 10,4 consulta de fuentes por
internet antes de la compra final, el doble que hace un afio. (Fuente:
Google/Shopper Sciences, Zero Moment of Truth Macro Study, U.S., Abril 2011)

El 50% de los usuarios de Internet en EE.UU. cobrara un cupon online este afio.
(Fuente: eMarketer, Mayo 2015)

2.3 MICRO PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA (MiPyme)

Se conoce como pyme a las siglas que significa “Pequena y Mediana Empresa” que
existen en el mercado de un pais. Los pyme son siglas que se usan para clasificar a
una Empresa en relacién al nimero de trabajadores segun su sector de actividad, y

en algunos paises por sus ingresos netos.

Los MYPES se caracterizan por ser una micro, pequefia 0 mediana empresa,

operada por una persona natural o juridica, y bajo cualquier forma de organizacion.

16 http:historiayevoluciondelaswebs.blogspot.com
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Asimismo, las Mipyme tienen libertad de desarrollar cualquier tipo de actividad,
bien sea de produccion, comercializacion o prestacion de servicios. Por otro lado,
las Mipyme se identifican por estar formadas por personas que no poseen poco
talento técnico o de conocimientos en finanzas, marketing y otras areas que las

grandes empresas poseen.

Los MYPES poseen un papel importante en la economia de cada pais por la
generacion de empleos y por su contribucion en la produccién de un pais, lo cual se
observa en su Producto Interno Bruto. Es en relacion a este punto, y por su tamafio,
objetivo, capacidad, y necesidad de competir con las grandes empresas, las pyme
necesitan de ayuda y proteccion del Estado, a través del otorgamiento de créditos o

financiamientos, asi como la ayuda en gestion, innovacién y desarrollo tecnologico.

2.3.1 MYPES en Bolivia

El aparato productivo de Bolivia esta compuesto por un total de 40.687 empresas
legalmente registradas en el pais, segun las Estadisticas del Registro de Comercio

de Fundempresa disponibles a julio de 2009.

De acuerdo con ese reporte, un 67,2% (27.338) de esas empresas es de tipo
unipersonal, un 29,1% (11.850 empresas) es Sociedad de Responsabilidad Limitada
(SRL), un 3,2% (1.304) es Sociedad Andnima (SA) y un 0,47% (195) es de otro

tipo societario.

Si bien esa base empresarial nacional no esta clasificada segin el tamafio de
unidades productivas, Fundempresa deduce que ademas de las grandes firmas,
algunos micros, pequefias y medianas empresas (MYPES) también forman parte
del predominante porcentaje de comparfiias de tipo unipersonal, SRL y SA,

registradas en el pais.

Fuentes consultadas en Fundempresa explicaron que dentro de las firmas de tipo
unipersonal se puede encontrar algunos micros y pequefias compafias. Asimismo,
dijeron que dentro de las SRL se puede hallar también ciertas pequefias y medianas

empresas y dentro de las SA, algunas medianas empresas.
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No obstante, analistas y otras instituciones ligadas al sector coinciden en su
preocupacion por la alta informalidad que predomina adn entre las MYPES.

Por su parte, la Confederacion Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(Cademype) considera que existen unas 800.000 unidades econémicas dentro de
ese segmento empresarial en Bolivia, la mitad de las cuales corresponde al area

textil y confecciones.

El resto esta distribuido entre micro y pequefias empresas del sector de cuero,

madera, alimentos, metalmecénica y otros.

No existen estadisticas oficiales actualizadas sobre la cantidad real de este tipo de
unidades productivas en el pais, coincidieron en afirmar diversas instituciones
consultadas por EL DEBER, que lo atribuyen a la elevada informalidad que

predomina entre las MYPES en Bolivia.

Sin embargo, algo en lo que coinciden los reportes existentes es en la importancia
de las MYPES en la generacion de empleo en Bolivia. Si bien algunos analistas y
estudios econdémicos sefialan que el sector de las MYPES contribuye con mas del
80% del empleo nacional, datos del Instituto Nacional de Estadistica (a 2007)
indican que la economia informal —que abarca las empresas de menor escala- genera
aproximadamente un 65,2% del empleo en Bolivia (se estima que la poblacion total

ocupada en el pais es de unos 4,8 millones de personas, aproximadamente).

De acuerdo con la categorizacion que hace Fundempresa en su estudio sobre las
MYPES en el pais, una microempresa es considerada a una unidad productiva que
posee de 1 a 9 trabajadores; la pequefia empresa tiene de 10 a 19 trabajadores; la

mediana empresa de 20 a 49 empleados y la gran empresa, mas de 50 trabajadores.
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CuadroN° 1
Bolivia: Base Empresarial Activa por gestion segun departamento, 2010 - 2015(1)
En cantidad de empresas y porcentaje

DEPARTAMENTO

014 | 2015(1)

2575
Santa Cruz 19617
Cochabamba 9310] 12278 21904 17% 18% 18% 18%| 18%| 18%
Oruro 2966] 3780] 794 6% 6% 6% 6% 6% 6%
Tarija 255%| 3423 6963 5% 5% 5% 6% 6% 6%
Potosi 1948]  2558] 555 4% 4% 4% 5% 5% 5%
Chuguisaca 179 2474 5120 4% 3% 4% 4% 4% 4%)
1737

enle: FUNDEMPRESA

Fuente: Fundempresa 2015

En la gestion 2010, en la Base Empresarial Activa las empresas del departamento
de La Paz, representaban el 32%, al mes de enero de 2015 representaban el 29%.
Las empresas del departamento de Santa Cruz el 2010 representaban el 28%, al mes
de enero de 2015 representaban el 28%. Las empresas del departamento de

Cochabamba el 2010 representaban el 17%, al mes de enero de la gestion 2015
representaban el 18%.

Con base en el planteamiento anterior, se hace necesario realizar diferentes estudios
e investigaciones para indagar sobre cada uno de los aspectos anteriormente citados,
y poder realizar un proceso de sensibilizacién ante el empresario con argumentos,
evidencias y estadisticas para que tome conciencia de la importancia de la

implementacidon de las tics segin cada pyme para su crecimiento.

Para el desarrollo de esta investigacion se tomo como poblacion objeto de estudio

las pequefias y medianas empresas (MYPES) del departamento.

Para la realizacion de esta trabajo se formularon las siguientes preguntas de
investigacion: ¢Qué incidencia tienen las tics en el desarrollo de las MYPES?; ¢ Queé
normatividad e instituciones apoyan las MYPES en la implementacion de las tics a
nivel nacional como regional?; ;Como afecta las tecnologias de la informacion y

comunicacion en la capacidad innovadora y competitiva de las MYPES? Partiendo
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de lo antes expuesto, el objetivo de la presente investigacion es determinar el grado
de desarrollo e implementacion de las tecnologias de la informacion vy

comunicacion en las pequefias y medianas empresas en Chuquisaca.

Es tal la importancia del tema del presente estudio que entidades internacionales se

han movilizado para apoyar la adopcion de TIC por parte de las MYPES.

Las MYPES deben alinearse con las tendencias que impone la gerencia del siglo
XXI, donde en estos momentos se ha superado la simplista vinculacion de las TIC
con la presencia en Internet y se evoluciona hacia entornos productivos inteligentes
que integran las TIC en todas las areas de la empresa y son parte estructural del
modelo de negocio. Donde el sector empresarial a través de las tecnologias de la
informaciébn y comunicacion ha logrado obtener una herramienta
extraordinariamente util para desarrollar estrategias que coadyuvan a promover los

diferentes productos y servicios a nivel local, nacional e internacionalmente.

Este capitulo tiene como finalidad desarrollar las bases tedricas referenciales las

cuales sustentan la investigacion.

2.3.2 MYPES en la Ciudad de Sucre

Las micro, pequefias y medianas empresas en la ciudad de Sucre, son entidades
independientes, con una alta predominancia en el mercado de comercio, quedando
practicamente excluidas del mercado industrial por las grandes inversiones
necesarias y por las limitaciones que impone la legislacién en cuanto al volumen de
negocio y de personal, los cuales si son superados se convierten, por ley, a una
microempresa en una pequefia empresa, 0 una mediana empresa se convierte
automaticamente en una gran empresa. Por todo ello una pyme nunca podra superar

ciertas ventas anuales o una cantidad de personal.

Caracteristicas de las MYPES

» Micro Empresa. Su definicion varia de acuerdo a cada pais, aunque, en
general, puede decirse que una microempresa cuenta con un maximo de diez
empleados y una facturacion limitada. Por otra parte, el duefio de la

microempresa suele trabajar en la misma.
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» Pequeiia empresa. Por crecimiento o necesidad, el empresario se ve
obligado a contratar mas personas ajenas a la familia. Esto origina un
cambio de actitud y mas responsabilidad en el empresario, al tener que
asumir obligaciones patronales. Si bien sigue el control directo de la
empresa por parte del duefio, por el amplio volumen de actividades se ve
obligado a delegar cargos. Incorpora personal técnico con alguna
especialidad. (Segun un estudio de Fundempresa las pequefias empresas
tienen hasta 19 trabajadores).

» Mediana empresa. Logra insertarse en parte del mercado y su crecimiento
lo obliga a contratar mas personal, principalmente técnicos y profesionales.
La empresa va estructurandose en areas definidas: produccion, finanzas,
comercializacion, etc. De un manejo empirico, el empresario se ve obligado
a incursionar en el aprendizaje técnico y a delegar funciones. Por el tamafio
de la empresa opta por formalizarse, aunque parcialmente. La familia ain
es importante pero se impone lo técnico. (Incluye a empresas hasta 49

empleados, segun estudio de Fundempresa).
24 MARCO CONCEPTUAL
2.4.1  La mercadotecnia en Internet

Es el estudio de las técnicas del uso de Internet para publicitar y vender productos
y servicios. Incluye la publicidad por clic, los avisos en paginas web, los envios de
correo masivos, la mercadotecnia en buscadores (incluyendo la optimizacion en

buscadores), la utilizacion de redes sociales y la mercadotecnia de bitacoras”.
2.4.2  Marketing en Internet

Son las mismas estrategias de marketing pero adaptadas a un nuevo sistema de

transmision de la informacion”.

Philip Kotler y Gary Armstrong, en “Fundamentos de Marketing”, 62 edicion, 2003,

nos dicen lo siguiente:
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“E-Marketing: Consiste en lo que una empresa hace para dar a conocer, promover

y vender productos y servicios por Internet.”

Nota: En la 82 edicion del 2008, Kotler y Armstrong nos dan la misma definicion
pero lo llaman “Marketing en Linea” (de acuerdo a la traduccion al castellano

consultada).
Nacho Somalo, director general de Home 24 x 7, nos aporta la siguiente definicion:

“El Marketing On line consiste en usar las tecnologias de la informacion basadas
en Internet y todos los dispositivos que permitan su acceso para realizar
comunicacion con intencion comercial entre una empresa y sus clientes o

potenciales clientes”

2.5 BASES TEORICAS

2.5.1  Teorias de Marketing Moderno

2.5.1.1 El papel de la Publicidad segin Philip Kotler
(Publicado por chabyarteaga el diciembre 13, 2011). Y/

Philip Kotler explica la funcién de la creatividad publicitaria y qué criterios deben
aplicarse a la hora de juzgar el producto final de las agencias: los anuncios. Ademas
que este forma parte del Marketing, ya que es una de las herramientas mas

importantes de lo conocido como Marketing Mix.

Define la Publicidad “como una comunicacion no personal y onerosa de promocion
de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabo un patrocinador identificado”.
También sefiala que generalmente los clientes solicitan proyectos de trabajo a
diversas agencias, seleccionando después a una de ellas. Y la interrogativa que se

presenta es sobre: “; Cuantos temas alternativos debe generar el publicista antes de

7 https://efectivemarketing.wordpress.com
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hacer una eleccion? Y la respuesta: “Cuantos mds anuncios cree, mayor sera la

probabilidad de que realice una gran creacion”.

Philip Kotler instruye acerca de la actitud y el trato que se debe observar hacia las
agencias de publicidad, y acerca de qué cabe esperar de la publicidad:
“Probabilidades”. La eficacia de una campana es para ¢l una probabilidad. Por lo
tanto, como en la loteria, a mas camparias mas probabilidades. Destaca que la base
para empezar una camparia es centrarse en el modelo de comunicacion, que Kotler

presenta como:

Emisor > Codificacién > Mensaje y Medio (que sitda en un mismo bloque) >
Decodificacion > Receptor. Responder a cada uno de estos elementos es el punto

de partida para la buena publicidad.

La teoria de “las 4 P del Marketing Mix Digital”, formulada por Idris Mootee,
Consejero Delegado de Idea Couture, se aproxima a la teoria mas tradicional del
Marketing Mix, creada en los afios 60 por Jerome McCarthy. A continuacién damos
una pincelada de una teoria que tratamos mas a fondo en el curso de marketing en

internet.

2.5.2 Teoriade las 4 Ps en el Marketing Online

Al respecto, el analisis realizado sobre el impacto de internet en la mezcla de

mercadotecnia contempla lo siguiente:

“...Producto: Internet puede afectar a la politica del producto de varias formas. En
primer lugar puede cambiar la naturaleza misma del producto mediante su
personalizacion a las necesidades de cada cliente. Esto se puede hacer recopilando
informacion sobre el perfil de cada cliente o bien ofreciendo la posibilidad de que
cada uno de ellos pueda seleccionar la configuracion del producto que mas le

interesa, participando de este modo en el propio disefio de fabricacion.

Plaza (Distribucion): Se pueden considerar tres estrategias diferentes:
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Utilizar internet Unicamente para dar soporte a los distribuidores habituales y no
como canal de venta directo. De este modo la empresa podra utilizar sus paginas
web para ofrecer a sus distribuidores informacion actualizada sobre las
caracteristicas de los productos, dar a conocer las modificaciones en la lista de

precios, etc., pero sin llegar a competir directamente con ellos.

Emplear internet como un canal complementario a los existentes, vendiendo
directamente a través del servidor web de la empresa. Esta estrategia es un tanto
arriesgada sino se planifica cuidadosamente, ya que plantea posibles conflictos con
los distribuidores tradicionales, sobre todo si se aplican distintas tarifas en los

precios.

Optar por la via de la desintermediacion, vendiendo directamente al consumidor
final sin recurrir a los canales de distribucion habituales. Esta es una estrategia que
puede reportar una serie de beneficios a la empresa, pero que no esta exenta de

riesgos...” (Gomez Vieites, 2006)

El internet aplicado a los primeros elementos de la mezcla de marketing es decir, el
producto y la plaza tienen gran importancia puesto que las ventajas de utilizarlo en
estas estrategias son varias como hemos visto ademéas de que suelen tener mayor

impacto.

“...Promocién (comunicacion): La comunicacion se puede ver afectada de varias
formas por internet. Mediante la construccion y puesta en marcha de un website
corporativo, una empresa puede mantener una presencia directa y permanente en
internet, ofreciendo informacion sobre sus productos y servicios. Una primera
aplicacion de la presencia en internet serian los catalogos electrénicos de productos,
los cuales presentan notables ventajas a los tradicionales impresos en papel, ya que
la informacion se puede mantener permanentemente actualizada, con un importante
ahorro de costos para la empresa, que no tiene que imprimir y distribuir los
catalogos. En este sentido conviene destacar la relevancia que internet esta
adquiriendo en los ultimos afios como medio publicitario. Se puede hacer
publicidad en este medio insertando banners y otros elementos en las paginas de los

servidores web mas visitados.
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Precio: La politica de precio se estd viendo afectada por internet. EI comercio
electrénico se apoya en nuevos sistemas de pagos electronicos que la empresa debe
proporcionar a sus clientes. Ademas en general los productos suelen tener
importantes descuentos en este medio, debido a que la desintermediacion que esta

teniendo lugar en algunos sectores reduce los costos del proceso comercial...”
(Gbmez Vieites, 2006).

Una vez que se han aplicado las estrategias de la mezcla de marketing, otra ventaja
que obtenemos del internet es que “... este medio proporciona datos en tiempo real
sobre los resultados de la campafa publicitaria, lo cual permite tomar medidas
correctoras sino se cumplen los objetivos previstos.” (Diaz Pelayo, Lopez Martinez,

Gonzalez Monroy, & Preciado Ortiz, 2013)

2.6 ANALISIS DEL ENTORNO METODO PEST CON RESPECTO A
LAS MYPES Y EL MARKETING ONLINE.

PEST es un tipo de analisis utilizado en la gestidn estratégica la cual toma en cuenta
los factores Politicos, Econdmica, Sociales y Tecnoldgicos (PEST). El término
"PEST" fue acufiado por primera vez por Francisco Aguilar en su libro de 1967,

"Analisis del entorno empresarial .

Se procede a realizar el analisis del entorno mediante el método PEST con el
objetivo de analizar el entorno actual y futuro con respecto a las MYPES vy el
Marketing Online, ademés ayudara a focalizar y concentrar el analisis para estimar
los indicadores criticos, desechando los menos relevantes, ya que los “criticos”,
seran aquellos a tener en cuenta al momento de impulsar a las MYPES a realizar

marketing Online.
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CUADRO 2. ANALISIS METODO PEST

POLITICO ECONOMICO
1. Plan de ahorro del Gobierno. 1. Laeconomia depende de la venta de los
2. Lano continuidad del actual presidente hidrocarburos.
3. Las elecciones por la continuidad del 2. Crecimiento acelerado del PIB
gobierno 3. El gobierno incentiva a la produccion y
4. Conformacion del gobierno electronico crecimiento de las MYPES.
(D.S. 2514)
SOCIO CULTURAL LEGAL/MEDIO AMBIENTAL
1. No existe cultura empresarial ni de 1. No existe decreto regulatorio para el
marketing en las MYPES. marketing Online.
2. Los gerentes de las MYPES no estan 2. Sitios web, espacios de interés en
capacitados para enfrentar la nueva general
forma de hacer negocio. 3. Inversidn por parte de las grandes
empresas en marketing Online con el
fin de ocupar mas y mas espacios

TECNOLOGICO

1. Tasa de crecimiento del marketing digital se eleva exponencialmente cada afio

2. El uso del internet por parte de los ciudadanos sucrenses va en aumento de acuerdo al
crecimiento poblacional.

3. Larevolucion de las redes sociales, demas sitios web y el giro hacia una sociedad donde ya
se habla de inmigrantes digitales, social media, hace indispensable el desarrollo de estrategias
para un entorno Online apoyadas en la multitud de herramientas que ofrece hoy en dia el

internet.

Fuente: Elaboracion propia (Diciembre 2015)

A continuacién se valorara cada uno de los indicadores de la tabla individualmente,
uno a uno, en una escala que vaya desde muy negativo a muy positivo se va
marcando, para cada uno de los indicadores que establecimos anteriormente, el
valor que estimamos en funcion de su relevancia o importancia para en este caso
las MYPES de la ciudad de Sucre.

Una vez valorados cada uno de los indicadores, se va uniendo cada una de las cruces
0 puntos marcados en la tabla, para obtener de este modo una gréafica que con tan
solo verla se pueda saber si el entorno para las empresas y el marketing Online son

favorables, neutro o desfavorable.
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TABLA 3. VALORACION DE LOS FACTORES

PEST

Factores

Muy
Negativo

Negati

VO

Indifere

nte

Positiv
0

Muy
Positivo

POLITICO

Plan de ahorro del Gobierno.

La no continuidad del actual presidente

Las elecciones por la continuidad del

gobierno

Conformacion del gobierno electronico
(D.S. 2514)

ECONOMICO

La economia depende de la venta de los

hidrocarburos.

Crecimiento acelerado del PIB

El gobierno incentiva a la produccion
y crecimiento de las MYPES.

SOCIO
CULTURAL

No existe cultura empresarial ni de
marketing en las MYPES

Los gerentes de las MYPES no estan
capacitados para enfrentar la nueva
forma de hacer negocio

LEGAL/MEDIO
AMBIENTAL

No existe decreto regulatorio para el
marketing Online.

Sitios web, espacios de interés en

general

Inversidn por parte de las grandes
empresas en marketing Online con el

fin de ocupar més y mas espacios

TECNOLOGICO

Tasa de crecimiento del marketing
digital se eleva exponencialmente cada

afio

El uso del internet por parte de los
ciudadanos sucrenses va en aumento

de acuerdo al crecimiento poblacional

La revolucion de las redes sociales,
demas sitios web y el giro hacia una
sociedad donde ya se habla de
inmigrantes digitales, social media,
hace indispensable el desarrollo de
estrategias para un entorno Online
apoyadas en la multitud de
herramientas que ofrece hoy en dia el

internet
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Como podemos observar el cuadro anterior nos muestra claramente el entorno en
el que se desenvuelven las MYPES, podemos resumir que existen dos factores muy
negativos que se refieren a &mbito socio cultural en la que se desenvuelven estas
empresas y en contraste a ello existe siete factores muy positivos en el entorno en
el que se desenvuelven estas empresas lo cual podria llevar al crecimiento y a

favorecer a este tipo de empresas.

2.7 FORMULACION DE LA ENCUESTA

Area A
Preg. Directas
Area B
ENCUESTA
Preg. De observacidn
Area C

La formulacién de la encuesta fue cuidadosamente formulada para obtener
seguridad en los datos se formularon preguntas cerradas y tienen el objetivo de

determinar el nivel de desarrollo del marketing Online en las MYPES.
Para ello la encuesta se divide en dos tipos de preguntas:

Preguntas Directas.- En donde el encuestador deberé realizar las preguntas a los

gerentes de las empresas e ira llenando de acuerdo a las respuestas que se vaya
obteniendo, dentro de las preguntas directas se busca dos tipos de informacion a las

cuales las denominamos areas:
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> Area A.- En donde se encuentra preguntas para obtener informacion sobre
las empresa en lo que se refiere a tamafio, rubro, si cuenta con acceso a una
computadora, internet, cantidad de personal, etc.
Esta ubicada en primer lugar porque en caso de que la empresa solamente
utilice el e-mail, pero no tenga un sitio Web, se consigue toda la
informacion posible para saber las caracteristicas de las empresas que no
tienen un sitio Web

> Area B.- En la segunda area denominada area B, se centra las preguntas
sobre el sitio web y sobre el Marketing Online, comienza con la pregunta
filtro sobre si tiene o no un sitio web, en caso negativo contesta solamente
dos preguntas auxiliares y termina la encuesta, y en caso afirmativo
continta con el resto de las preguntas de esta area, en donde el dato mas
importante es preguntar la direccion del sitio web que serviré de base para
desarrollar el area C, ahora bien siguiendo con el &rea B, se busca
informacidn con respecto a la inversién en el sitio, el responsable del
mantenimiento, si la empresa realiza camparias a través de su sitio y si

alguna vez ha comprado algo que le hayan ofrecido por internet.

Prequntas de Observacion.- Por Gltimo esta el area donde se encuentran las

preguntas de observacion, las cuales no fueron vistas por los encuestados y se utilizo
en una etapa posterior a la recoleccion de los datos de la encuesta, con la direccion

del sitio web que se obtuvo en el area B.

> Area C.- Esté el 4rea fue elaborada por el encuestador en donde se busca
informacién especificamente sobre el sitio web de las empresas, como
saber qué tipo de dominio tiene, si es facil y recordable, si es nacional o
internacional, la funcionalidad, estética, contenidos de valor del sitio, si este
aparece en los principales buscadores, si tiene links externos, idiomas del

sitio, la actualizacion, etc.
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CAPITULO I11

DISENO DE LA INVESTIGACION

Para el presente estudio se utiliza un disefio de investigacion mixto de tipo

Exploratorio (Cualitativo), Descriptivo (Cuantitativo) y correlacional por las

razones abajo descritas:

Exploratorio (Cualitativo)

X/
L X4

X/

L X4

X/

L X4

X/
L X4

No se tiene estudios especificos que describan los efectos del uso de
marketing Online como herramientas de marketing en las MYPES
sucrenses

Dificultad para encontrar bibliografia sobre el tema en nuestra ciudad.

Se trabajé con una muestra mediana de 70 Micro Pequefias y Medianas
Empresas.

El tema aun no ha sido suficientemente estudiado, razén por la cual las
teorias son escasas y se desconocen las principales variables de interés

El disefio exploratorio se ajusta a las circunstancias ya mencionadas porque
permite abordar aspectos que no se han analizado antes en las MYPES.
Permitié esquematizar y comprender el valor que le dalas MYPES al
marketing Online.

Permite esclarecer y delimitar los principales problemas y conocer las
principales variables que las MYPES toman en cuenta al momento de hacer
el marketing de su empresa.

A través de preguntas en la encuesta se pudo conocer coémo piensan las

MYPES con respecto a la nueva forma de hacer marketing.

Descriptivo (Cuantitativo)

X/
°

X/
o

Descriptivo Comparativo
Se utilizo el método estadistico para la tabulacion, analisis e interpretacion
de los datos obtenidos en las encuestas mediante el uso del programa SPSS.

Se midieron y estimaron valores
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+« Se identificaron diferencias y semejanzas entre las Micro, Pequefias y
Medianas empresas, con respecto a la forma y los fines del uso del

marketing Online.

Descriptivo Correlacional

%+ Se evaluaron relaciones entre dos 0 mas variables, para explicar como se

comporta una variable en funcién de otra

El disefio fue elegido por la naturaleza del problema y el objetivo planteado ambos
fueron usados como complemento uno del otro, para obtener informacién mas
profunda y relevante sobre el uso del marketing Online que hacen las MYPES de
sucre como parte de su estrategia para conocer mas a sus clientes y lograr llegar a

mas clientes.
3.1 MUESTREO

Para la presente investigacion se eligio la técnica de muestreo no probabilistico y
sub tipo causal o incidental debido a que se procedera a buscar las MYPES que
estén dispuestas a responder la encuesta para ello se dividira al mercado Sucrense

en tres sectores:

MYPES del sector comercial
MYPES del sector Industrial
MYPES del sector de Servicios
MYPES del sector de Manufactura

YV V VYV V

3.2 UNIVERSO DE POBLACION O ESTUDIO

El universo de la poblacion definido para esta investigacion fue algo complejo
determinar debido a que no existe informacion especifica sobre el nimero de
empresas de la ciudad de Sucre especificamente, pero en compensacion a ello se
logré obtener datos a nivel del departamento lo cual permite dar un paso adelante y
poder catalogar a la investigacion como una poblacion finita, con los datos

obtenidos de Fundempresa (Cuadro N°1 Pag. 31)
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3.3 ELECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para ello en el presente trabajo de investigacion se tomo la formula de muestra finita
dandonos como resultado 70 encuestas a realizar a diferentes MYPES de la ciudad

de Sucre segun el célculo que sigue a continuacion:

N2 * Z2* p * (1-P)
(N-1) **+Z2* p* (1-p)
N=6.338
Z=1.645
e=0.10
P=0.5

n= 70 Encuestas a realizar
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3.4 TRABAJO DE CAMPO

3.4.1 Rubroo Actividad a la que se dedica la Empresa

TABLA 1: ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

Validos Comercial 31 44.3 44.3 44.3
Servicios 24 34.3 34.3 78.6
Manufactura 8 11.4 11.4 90.0
Industrial 6 8.6 8.6 98.6
Otro 1 1.4 1.4 100.0
Total 70 100.0 100.0

Figura 1: ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

Comercial
44%

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Industrial Otro
9% 19
Manufactura

12%

Servicios
34%

El principal rubro de actividades de las Empresas que participaron en esta
investigacion es el Comercial, con un porcentaje del 44%, en segundo lugar se
encuentran las empresas de Servicios con un 34%, el rubro manufacturero con un

12% y el Industrial con un 9%

Lo importante de esta pregunta es que nos da un panorama de los rubros de las
empresas para luego en un futuro tener la posibilidad de comparar respuestas entre
empresas del mismo sector o rubro y también entre las de diferente sector.
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3.4.2  Actividad y Tamafio de la Empresa

TABLA 2: ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Y TAMANO DE LA
EMPRESA

NUMERO DE EMPLEADOS
De20a49 Del0alil9 Dela9

personas Personas Personas Ns/Nc Total

Mediana Pequefia Micro
Comercial 5 9 15 2 31
Servicios 6 12 6 0 24
Manufactura 1 1 5 1 8
Industrial 4 1 0 1 6
Otro 0 0 1 0 1
Total 16 23 27 4 70

Figura 2: ACTIVIDAD Y TAMANO DE LA EMPRESA

30

25
15 6
20
15
10
™ -
0

Comercial Servicios Manufactura Industrial Otro

(€]

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Se preguntd qué cantidad de personas trabajaban en la empresa, con el fin de
clasificar las empresas en micro (de 1 a 4 personas), pequefias (de 5 a 19 personas)
0 medianas (de 20 a 99 personas), ademas se realizé un cruce de variables para

saber a qué rubro pertenecen

El rubro més grande de nuestra investigacion fueron las empresas comerciales
con (29) empresas, le sigue el rubro de servicios con 24 empresas, luego el rubro

de manufactura con 7 empresas, el industrial con 5 empresas.
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3.4.3  Numero de Computadoras dentro de la Empresa

TABLA 3: NUMERO DE COMPUTADORAS EN LA EMPRESA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Si, mas de 10 10 14.3 14.3 14.3
Si, entre 3y 10 21 30.0 30.0 443
Si, menos de 3 37 52.9 52.9 97.1
No, pero en los 2 2.9 2.9 100.0
préximos 12
meses tendremos
Total 70 100.0 100.0

Figura 3: NUMERO DE COMPUTADORAS EN LA EMPRESA

SI, MENOS DE 3
60.0 5
50.0
SI, ENTRE 3Y 10|
40.0 3
30.0 SI, MAS DE 10 NO, PERO.EN

LOS PROXIMOS
20.0 12 MESES
10.0 TENDREM?i 2.9

Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

Casi todas las MYPES encuestadas, de las 70 que respondieron esta encuesta, tienen
computadora en su empresa y casi la mitad tiene entre 3 y 10 computadoras.
Practicamente unas tres cuartas partes tiene menos de 3 maquinas y la cuarta parte

tiene mas de 10 computadoras dentro de su empresa.

Por lo tanto el mayor valor de las respuestas a este pregunta es saber la cantidad de
computadoras que tienen las MYPES, y podemos decir que se considera positivo

gue mas del 90% tenga al menos una computadora en su empresa.
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34.4

Si, conexion telefonica
Si, con conexién ADSL

Conexion a Internet dentro de la Empresa

TABLA 4: CONEXION A INTERNET EN LA EMPRESA

Si, con conexiones
avanzadas (satelital
inaldmbrica)

No, y no tenemos
pensado tener por el
momento

No, pero en los
proximos 12 meses
tendremos

45.0
40.0
35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0

5.0

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje = Porcentaje

valido acumulado
20 28.6 28.6 28.6
29 41.4 41.4 70.0
15 21.4 21.4 91.4
1 14 14 92.9
5 7.1 7.1 100.0
70 100.0 100.0

Figura 4: CONEXION A INTERNET EN LA EMPRESA

SI, CON

CONECCION ADSL

SI, CONECCION
TELEFO 8.6

SI, CON
CONEXIONES
AVANZADAS
(SATELiTAL
INALAM 1.4 NO, PERO EN LOS
NO, Y NO PROXIMOS 12
TENEMOS MESES

PENSADO TENER ~ TENDREMOS7.1
POR EL I\/IOI\/IENTO

diny

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

En este caso se realiza el analisis de cual es el tipo de conexion a internet que se

tiene en las empresas que si cuentan con este servicio y lo que se puede ver es que

el 41% tiene conexién ADSL, el 29% conexién Telefénica o Modem, 21% con

conexiones avanzadas o inalambricas y el 7% no cuenta con este servicio pero en

los proximos12 meses si los tendra y el 1% no cuenta con este servicio y no piensa

tenerlo por el momento.
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3.45  Sitio Web en la Empresa

TABLAS5: SITIO WEB EN LA EMPRESA

Validos Frecuencia  Porcentaje Por(,:e_ntaje
valido

Si 41 59% 59%

No 29 41% 41%

Total 70 100% 100%

Figura5: SITIO WEB EN LA EMPRESA

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Del total de las setenta empresas que participaron en esta investigacion se detectd
que el 59% tiene un sitio Web en su empresa y el 41% no cuenta con esta

herramienta.
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3.4.6  Motivos por los que la empresa no tiene Sitio Web en la Empresa

TABLA 6: MOTIVOS POR LOS QUE LA EMPRESA NO TIENE SITIO

WEB

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Validos 41 58.6 58.6
Nunca se consideré 7 10.0 10.0
hasta el momento

Por falta de dinero 1 1.4 1.4
No se considera util 11 15.7 15.7
Otros 8 114 11.4
Ns/Nc 2 2.9 2.9
Total 70 100.0 100.0

58.6
68.6

70.0
85.7

97.1
100.0

Figura 6: MOTIVOS POR LOS QUE LA EMPRESA NO TIENE SITIO

WEB
15.7
16.0
14.0 11.4
12.0 10.0
10.0
8.0
6.0
40 » 2.9
-y y
.0
Nuncase  Porfaltade No se Otros Ns/Nc
considero dinero considera util

hasta el
momento

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

También se realizé un estudio de las empresas que no cuentan con sitio Web y se

les preguntd por qué no tienen esta herramienta y del 41% que afirmé que no tiene

pagina Web y 15.7% no la consideran Util, 11.4% dijeron que por otros motivos

10 empresas gue nunca antes lo habian considerado hasta el momento y solo 1.4%

por falta de dinero.
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3.4.7  Piensa Adquirir una pagina Web

TABLA 7: PIENSA ADQUIRIR UNA PAGINA WEB

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
41 58.6 58.6 58.6
Sin duda que si 5 7.1 7.1 65.7
Probablemente si 12 17.1 17.1 82.9
Sin resolver aun 1 1.4 1.4 84.3
Probablemente 9 12.9 12.9 97.1
no
Ns/Nc 2 2.9 2.9 100.0
Total 70 100.0 100.0

Figura 7: PIENSA ADQUIRIR UNA PAGINA WEB

17.1
18.0
16.0 12.9
14.0
12.0
10.0 71
&9 2.9
o9 14 :
20 — 5
& & Q& o Y
¥ & @0 ,@Q @\é
® <& W &
& &° & ~o\®@
A\ < ¢
9 R S\ °
Q\

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Del total de las empresas que respondieron que no tienen un sitio web, lo que se
busca con esta pregunta es saber si estas empresas que respondieron de forma
negativa estarian dispuestas a tomar esta herramienta como parte de su estrategia
para mejorar su empresa, el 17.1% respondio que probablemente si, el 12.9% dio la
probabilidad que no y el 7.1% afirmo que si.
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3.4.8

Propdsito del Sitio Web

TABLA 8: PROPOSITO DE SU SITIO WEB

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

En este caso las empresas respondieron en mayor porcentaje que lo que buscan

con su sitio Web es tener un catalogo de productos y tener una carta de

presentacion.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
véalido acumulado
29 41.4 41.4 41.4
Contar con una carta de 10 14.3 14.3 55.7
presentacion electrénica
Tener un catalogo de 16 22.9 22.9 78.6
productos en linea
Contar con una sucursal 6 8.6 8.6 87.1
electrénica
Tener un Mdédulo 2 2.9 2.9 90.0
Electronico de atencion
a proveedores
Contar con un banco de 4 5.7 5.7 95.7
informacion util para
clientes y empleados
Otros 2 2.9 2.9 98.6
Ninguno 1 1.4 1.4 100.0
Total 70 100.0 100.0
Figura 8: PROPOSITO DEL SITIO WEB
229
25.0
20.0 14.3
15.0 8.6
10.0 2.9 >/ 2.9
50 g B 0505 5
N * N * S & <
’Z;\Q’OQ\) /\Q/QQ} & 3 /\‘?JQQ} & < < é‘&?
s s S
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3.4.9  Tiempo de uso de su sitio Web

TABLA 9: TIEMPO USO DE SU SITIO WEB

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

29 41.4 41.4 41.4
Mas de 7 20 28.6 28.6 70.0
anos
Entre4y?7 9 12.9 12.9 82.9
anos
Entrely4 12 17.1 171 100.0
anos
Total 70 100.0 100.0
Figura 9: TIEMPO USO DE SU SITIO WEB
28.6
30.0
20 17.1
20.0 12.9
15.0
10.0
5.0
.0
Mas de 7 afios Entre 4y 7 afos Entre 1y 4 afos

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Continuando con las empresas que si tienen un sitio, podemos decir que 28.6% tiene
el hace mas de siete afios o que nos muestran que estas empresas ya son empresas
que tienen experiencia en su negocio y por lo tanto también se deberia expresar en
el marketing Online, el 12.9% lo tiene entre los 7 y los 4 afios, por Gltimo tenemos
las que se encuentran dentro del rango de 1 a 4 afios que son el 17.1%
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3.4.10 Responsable del Sitio

TABLA 10: RESPONSABLE DEL MANTENIMIENTO DEL SITIO WEB

Frecuencia Porcentaje

Un webmaster 5
empleado de la empresa

El area de Marketing 11
El duefio de la empresa 17
Los encargados de 3
informatica

Otros 2
Nadie 2
Ns/Nc 1
Total 70

Porcentaje

Porcentaje
acumulado

48.6

64.3
88.6
92.9

95.7
98.6

100.0

Figura 10: RESPONSABLE DEL MANTENIMIENTO DEL SITIO WEB

30.0 24.3

20.0 15.7
7.1
0 G
%

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Como podemos observar en la grafica anterior el responsable del sitio Web en un

24.3% es el duefio de la empresa y s6lo el 15.7% y 7.1% son los responsables en

area de marketing y un especialista en sitio web, también hay un porcentaje del

2.9% que no es significativo pero no menos importante que muestra que nadie es el

encargado del sitio web.
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3.4.11 Realiza Negocios a través de su Sitio Web

TABLA 11: NEGOCIOS A TRAVES DEL SITIO WEB

Frecuenci | Porcentaj | Porcentaje | Porcentaje
a e valido acumulado
Si, a nivel Nacional e 2 8.6 8.6 50.0
internacional
Solo a nivel Nacional 6 12.9 12.9 62.9
No, pero los proximos 12 9 2.9 2.9 65.8
meses lo haremos
No, se tiene pensado 19 27.1 27.1 92.9
hacerlo por el momento
Ns/Nc 5 7.1 7.1 100.0
Total 70 100.0 100.0
Figura 11: NEGOCIOS A TRAVES DEL SITIO WEB
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internacional meses lo hacerlo por el
haremos momento

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

El resultado del 27.1% de empresas que no tienen pensado hacer negocios a través

de la Web es sorprendente ya que sélo un 12.9% y 8.6% utilizan las herramientas

del internet para hacer negocios a nivel nacional e internacional, y solo hay una

intencion del 2.9% en realizarlo en el préximo afio.
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3.4.12 Periodos de tiempo que se Actualiza el sitio Web

TABLA 12: ACTUALIZACION DEL SITIO WEB

Frecuencia =~ Porcentaje = Porcentaje = Porcentaje

valido acumulado
Diariamente 1 14 1.4 42.8
Menos de un mes 2 2.9 2.9 457
Entre 1y 6 meses 4 1.4 1.4 47.1
Entre 6 y 12 Meses 8 114 114 58.5
Por periodos mayores a 8 114 114 69.9
12 meses
Nunca 17 24.3 24.3 94.2
Ns/Nc 1 5.7 5.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
Figura 12: ACTUALIZACION DEL SITIO WEB
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Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

El 24.3% contestd que nunca fue actualizado el sitio, debe haberse dado cuenta en
el mismo momento de responder y eso no es nada bueno para la imagen de su
empresa, el no actualizar un sitio es como dejarlo muerto en la red. 11.4% que
contestd que lo actualiza en periodos mayores a 12 meses es igual no tiene la
conciencia de lo importante que es actualizar su sitio Web, s6lo un 2.9 % lo
actualiza en periodos menores a un mes, periodo temporal que los visitantes pueden
apreciar la actualizacion, porque se considera que actualizar el sitio en periodos
mayores a un mes es lo mismo que nada ya que la percepcion de los visitantes es
que ese sitio esta igual siempre y nunca regresara a él, los que actualizan el sitio
diariamente son solo el 1.4%, lo que se considera que solo se justifica en portales
de noticias o parecidos, ya que en una empresa promedio no se realizan ofertas

nuevas todos los dias.
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3.4.13 Promociones a través del sitio Web

TABLA 13: PROMOCIONES HA TRAVES DEL SITIO WEB

Frecuencia
Diariamente 1
Al menos 1 vez al 3
mes
Entre 1y 6 Meses 4
Entre 6 y 12 Meses 8
Nunca 15
Ns/Nc 10
Total 70

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

1.4 1.4 42.6
4.3 4.3 46.9
5.7 5.7 52.6
111 111 63.7
22.0 22.0 87.7
14.3 14.3 100.0
100.0 100.0

Figura 13: PROMOCIONES HA TRAVES DEL SITIO WEB
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Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

Con relacion a la tabla anterior de igual manera las empresas dejan de lado lo que

son las promociones que se deberian realizar en su pagina web, se puede ver que

el 22% nunca realiz6 ningdn tipo de promocion y por otro lado sélo el 1.4% y el

4.3% lo hacen un diariamente y una vez al mes, el 5.7% lo hace entre 1 y 6 meses

el 11.1% lo realiza cada medio afio.
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3.4.14 Inversion en el Sitio

TABLA 14: CRUCE DE VARIABLES TAMANO E INVERSION EN EL

SITIO
INVERSION EN EL SITIO WEB
. Entre
Mas de 1000 y Entre Menos NgN  Total
5000 200y de 200 Nada
5000 c
$us 1000 $us $us
$us
Mediana 0 2 5 5 3 0 18
Pequeia 1 1 2 2 5 3 24
Micro 0 0 1 3 6 2 27
Ns/Nc 0 0 0 0 0 0 1
Total 1 3 8 10 13 5 70
Figura 14: INVERSION EN EL SITIO WEB
E Mediana EPequeiia Micro ENs/Nc
14
12
10
8
6
4
2
0
Mas de Entre 1000 Entre 200y Menos de Nada Ns/Nc
5000 y 5000 1000 200 Dolares
Dolares Dolares Dolares

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

En este punto se realizo un cruce de variables con el objetivo de saber cuéles son
las empresas que mayor inversion han realizado en sus sitios web, lo que se
encontrd es que las micros y pequefias empresas no han invertido en su sitio o que
nos puede dar a entender que son paginas en las redes sociales, por otro lado sélo
las medianas empresas han realizado una inversién de entre 200 y 1000 $us, y existe
un numero pequefio de empresas pequefia que hicieron una inversion fuerte de méas
de 5000 $us.
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3.4.15 Qué medios utiliza para publicitar su sitio Web

TABLA 15: MEDIOS PARA PUBLICITAR SU SITIO WEB

Frecuencia  Porcentaje Porge_nta;e Porcentaje
valido acumulado

Cartel en la 8 11.4 11.4 71.4
empresa o
negocio
Anuncios en la 9 12.9 12.9 97.1
TV, Radio,
periddicos o
revistas
Otro 1 14 14
Ninguno 23 32.9 32.9 100.0
Total 70 100.0 100.0

Figura 15: MEDIOS PARA PUBLICITAR SU SITIO WEB

35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0
50 iy
.0
Cartelenla Anuncios en la Otro
empresa o TV, Radio,
negocio periodicos o

revistas

32.9

Ninguno

Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

La principal forma de promocion tradicional del sitio elegida por las empresas

participantes son los anuncios en los medios de comunicacion tradicionales con un

12.9%. Poner un cartel en la empresa 0 negocio es la segunda opcidén mas utilizada

por las empresas con un 11.4%. Y un 32.9% no realiza ninguna promocion de su

sitio Web
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3.4.16 Las promociones de su local son las mismas de su sitio Web

TABLA 16: PROMOCIONES DE LOCAL Y SITIO WEB

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado

Si, siempre son las 1 1.4 12.9 54.3
mismas

Si, generalmente son 1 1.4 12.9 67.1
las mismas

No, son las mismas 7 10.0 12.9 80.0
promaociones y

descuentos

No existen 31 44.3 17.1 97.1
promocionesy

descuentos

Ns/Nc 1 1.4 2.9 100.0
Total 70 100.0 100.0

Figura 16: PROMOCIONES DE LOCAL Y SITIO WEB
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Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

En esta pregunta de investigacion nos encontramos con el dato sobresaliente de que
el 44.3% de las empresas indican que no existen promociones ni descuentos, Yy el
10% indica que en su sitio Web indica un descuento que no es el mismo que el de
su local y tan solo el 1.4% indica que generalmente son las mismas y el mismo

porcentaje asegura que son las mismas.
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3.4.17 Ha comprado alguna vez un producto o un servicio por internet

TABLA 17: SI LA EMPRESA HA COMPRADO ALGUNA VEZ ALGUN
PRODUCTO O SERVICIO A TRAVES DE LA WEB

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Si, mas de uno 19 27.1 27.1 70.0
Si, solamente una vez 4 5.7 5.7 75.7
No y hunca compraria 2 2.9 2.9 78.6
No, pero en los préximos 12 2 29 29 81.4
meses quizas lo haga

No, pero seguramente en los 5 7.1 7.1 88.6
proximos 12 meses lo compre

Ns/Nc 8 11.4 114 100.0
Total 70 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Figura 17: SI LA EMPRESA HA COMPRADO ALGUNA VEZ ALGUN
PRODUCTO O SERVICIO A TRAVES DE LA WEB
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El 27.1% comprd mas de un producto o servicio y un 5.7% compro solamente una
vez. Se piensa que el considerable 11.4% que no supo contestar esta respuesta se

debe a que talvez no es una informacion muy facil de obtener dentro de la empresa.
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3.4.18 Es el domino que tiene el sitio es facil y recordable

TABLA 18: DOMINIO FACIL Y RECORDABLE

Detalle Porcentaje
NADA 26%
POCO 35%
BASTANTE 39%
Total 100%

Figura 18: DOMINIO FACIL Y RECORDABLE
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Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

El tipo de dominio de una pagina es muy importante pues esta ligado a que sea
facil y recordable, los resultados que se pudo obtener con esta pregunta es que el
39% es bastante facil y recordable y el 35% es poco recordable y el 26% no es
nada facil ni recordable, como se puede observar los resultados son similares en

cada respuesta pero predomina lo positivo.



3.4.19 Origen del dominio

TABLA 19: TIPO DE DOMINIO

Detalle Porcentaje
solo internacional 34%
solo nacional (com.bo) 41%
ambos 15%
dominio gratis 10%
Total 100%

Figura 19: TIPO DE DOMINIO
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Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

Esta pregunta se la realizo con el objetivo de saber la importancia que le dan las
empresas al dominio pues el 41% tiene dominio solo nacional y el 34% solo

internacional por otro lado solo el 15% tiene ambos.
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3.4.20 Tiene el sitio buena funcionalidad

TABLA 20: FUNCIONALIDAD DEL SITIO

Detalle Porcentaje
NADA 26%
POCO 53%
BASTANTE 21%
Total 100%

Figura 20: FUNCIONALIDAD DEL SITIO
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Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

La funcionalidad del sitio es muy importante para atraer al cliente y hacer que se
interese por los productos lo sorprendente fue encontrar que el 53% tiene poca

funcionalidad y solo el 21% sea funcional.
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3.4.21 Tiene el Sitio una buena Estética

TABLA 21: ESTETICA DEL SITIO

Detalle Porcentaje
NADA 25%
POCO 27%
BASTANTE 48%
Total 100%

Figura 21: ESTETICA DEL SITIO

BASTANTE
48%

Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

La estética del sitio juega un papel importante no se debe olvidar que en el mundo
del internet las impresiones entran por los 0jos y en esta investigacion

afortunadamente se pudo verificar que el 48% es bastante estético y el 27% es poco

estético.
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3.4.22 Tiene el Sitio contenidos de Valor

TABLA 22: CONTENIDO DEL SITIO

Detalle Porcentaje
NADA 21%
POCO 63%
BASTANTE 16%
Total 100%

Figura 22: CONTENIDO DEL SITIO
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Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

Los contenidos de valor son muy apreciados por los clientes es algo que les atrae a
visitar nuevamente el sitio web, en la investigacion se encontrd que solo el 16% de

los sitios web es valorado, el 21% nada y el 63% tiene un poco.
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3.4.23 Ofrece la pagina inicial las opciones de ""Contactenos"

TABLA 23: OPCIONES DE CONTACTO

Detalle Porcentaje
Sl 37%
NO 63%

Figura 23: OPCIONES DE CONTACTO

Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

Las opciones de contactos hacen sentir al cliente que es importante, y que su opinion
le interesa a la empresa es por ello que se realizo esta pregunta y se encontrd que el

63% no tiene la opcion de contacto y solo el 37% si tiene esta opcion.
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3.4.24 Aparece la empresa en Google si se busca por el nombre de Dominio

TABLA 24: SI APARECE EN EL BUSCADOR PRINCIPAL

Detalle Porcentaje
NO 45%
Sl 55%

Figura 24: S| APARECE EN EL BUSCADOR PRINCIPAL

Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

El aparecer en los principales buscadores es muy importante debido a que los
usuarios que buscan comprar algo en la mayoria de los casos los hara ingresando a
los principales motores de busqueda, por lo que en la investigacién se encontrd

resultados casi parejos lo cual no es nada positivo ya que solo el 55% se encuentra

y el 45% no aparece, lo cual es como si no estuviese presente.
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3.4.25 Qué PageRank tiene el sitio en Google

TABLA 25: PAGERANK DEL SITIO EN GOOGLE

Detalle Porcentaje
entre 0 45%
entrely 3 31%
entre5y 8 3%
entre 8y 10 0%
entre 10y 20 21%

Figura 25: PAGERANK DEL SITIO EN GOOGLE
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Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

El pagerank es el valor que le dan los principales motores de busqueda a

determinados sitios tomando en cuenta las preferencias y aceptabilidad de los

usuarios, el fin de esta pregunta es saber en qué rango se encuentran los sitios de

las empresas estudiadas y se pudo evidenciar que el 45% esta entre 0, el 31% entre

1y 3yel 21% se encuentra entre 10 y 20.
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3.4.26 Tiene el Sitio Links Externos que Apuntan hacia el Sitio

TABLA 26: LINKS EXTERNOS

Detalle Porcentaje
ninguno 26%
menos de 6 19%
entre5y 10 24%
entre 10y 20 18%
entre 20y 100 13%
mas de 100 0%

Figura 26: LINKS EXTERNOS
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Fuente: Elaboracién propia diciembre-2015

Los Links externos juegan un papel sumamente importante debido a que estos
atraen a los usuarios hacia el sitio web que deseamos, en los resultados mas
destacados se encontr6 que el 26% no tiene ninguno, el 24% entre 5y 10, el 19%
menos de 6, el 18% entre 10 y 20, el 13% entre 20 y 100 y el 0%.
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3.4.27 En qué idiomas esta el sitio

TABLA 27: IDIOMAS EN EL QUE SE ENCUENTRA EL SITIO

Detalle Porcentaje
Solo en Espafiol 95%
espafiol méas 1 idioma 4%
espafiol méas 2 idiomas 1%
espafiol mas 3 idiomas 0%
espafiol mas 4 idiomas 0 mas 0%
solo en otro idioma 0%

Figura 27: IDIOMAS EN EL QUE SE ENCUENTRA EL SITIO
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Fuente: Elaboracion propia diciembre-2015

El idioma o los idiomas en el que se encuentre un sitio web influyen de gran manera
para atraer usuarios en la investigacion se encontré que el 95% solo tiene su sitio
en el idioma espafiol, solo el 4% lo tiene en espafiol y mas 1 idioma, el 1% en
espafol y mas 2 idiomas.

3.5 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

De esta investigacion se pudo obtener los siguientes resultados:

La proporcion de empresas que cuentan con sitio Web y las que no, es relativo ya

que la diferencia no es significativa, lo que nos lleva a comprender que a las
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empresas aun les falta tener la conciencia de los beneficios de tener un sitio Web
para poderse desarrollar.

Las pequefias y medianas empresas tienen mayor proporcion de sitios que las micro
empresas, ya que al tener mas empleados y més presupuesto pueden aportar mayor

cantidad de recursos humanos y econdmicos en realizar un sitio.

La mayor parte de las empresas cuenta con computadoras y conexion a internet lo
que nos lleva a pensar que las empresas son conscientes de la importancia estar

conectados con el mundo para saber cuales son los avances en el dia a dia.

Son muy pocas las empresas que realizan comercio electronico, siendo
practicamente por igual entre los distintos tipos de empresas. Lo méas sorprendente
es la gran mayoria que manifestd que no piensa realizar comercio electrénico en el
futuro, también siendo bastante parecida la proporcion entre los distintos tipos de
empresas. No cabe duda que este punto es uno en los que mas se debe trabajar con
las empresas de cualquier tamafio, con el fin de abrirle los ojos a las nuevas

posibilidades que se les presentan.

El Marketing Online se debe comenzar a utilizar con mas intensidad y eficacia en
todos los tipos de empresas. Es una herramienta de promocion que solo una parte

de estas empresas las esta aprovechando, y no de manera muy efectiva.

Con respecto a las empresas que no tienen un Sitio Web se puede percibir a las
empresas aun con dudas sobre esta herramienta lo cual nos confirma que se debe
informar y mostrar los beneficios que trae el tener un sitio Web para impulsar sus
empresas hacia el mundo del internet y de esa manera poder captar clientes buscar

nuevos proveedores, etc.

A las empresas que se les preguntd por qué no tienen un sitio web un gran porcentaje
no lo considera atil o no lo consideré hasta el momento y un menor porcentaje

respondio que es por falta de dinero.
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Un cuarto de las empresas realiz6 algln tipo de publicidad online, existiendo una
estrecha relacion entre el tamarfio de la empresa y el hacer este tipo de publicidad,

ya que la mayoria de las que hicieron publicidad fueron las medianas empresas.

Cerca de la mitad de las empresas manifestd que no piensa realizar publicidad
online, siendo en las micro y pequefias empresas mas de la mitad en cada caso, por
lo que en cierta forma se confirma la idea de que hay una estrecha relacion entre el

tamano de la empresa y el hacer este tipo de publicidad.

Otro dato importante es sobre el encargado del sitio Web en casi la mitad de las
empresas el encargado es el duefio de la empresa, y solo en un tercio el area de

marketing y menos aun un especialista.

Cuando se les pregunt6 a las empresas que tienen un sitio web pudimos observar
que la mayoria quiere tener un catalogo de productos y ademas contar con una carta
de presentacion, lo cual es muy importante ya que lo importante es empezar por

tener una presencia en la Web, el mundo donde ahora todos nos desenvolvemos.

De las empresas que se considerd gue tenian un nombre de dominio bastante facil
y recordable mas de la mitad eran de medianas empresas. Ademas de tener mayores
recursos humanos y econémicos para resolver este tema, se piensa que esto se debe
a que en general compraron el dominio hace mas tiempo que las micro y pequefias
empresas, por lo que les fue mas facil conseguir el dominio que querian ya que

habian més dominios disponibles que en la actualidad.

Encontramos, proporcionalmente igual en los diferentes tipos de empresas, que
poco mas de la mitad de las empresas tienen sitios con poca funcionalidad. Lo que
da para concluir que la funcionalidad en los sitios no esta relacionada con la
cantidad de dinero invertido en el sitio, ya que puede haber sitios realizados con
complejas animaciones donde los visitantes no sepan navegar o donde tarde

demasiado tiempo en cargar la pantalla inicial.

Se considerd que de los 22 sitios que se calificaron con bastante buena estética, la

mayoria fue de medianas empresas. Esta relacion se considera sorpresiva porque

60



el ingenio y gusto de los disefiadores no necesariamente corresponde a los méas
caros, pero en este caso parece existir cierta relacion entre empresas méas grandes y

con mayores presupuestos con sitios de mejor estética que el resto.

Lamentablemente se encontrd que una gran mayoria tiene contenidos de poco valor
en sus sitios. Existe una tendencia a que estos sitios con contenidos de poco valor
sean mas bien los de las micro y pequefias empresas, dando a pensar que no se
preocupan demasiado por lo que estd dentro del sitio, sino mas bien por
simplemente decir que tienen un sitio de la empresa (donde quizas sus integrantes

jamas entraron al sitio y leyeron lo que dicen de ellos mismos).

La mayoria de los sitios que se encuentran indexados a Google son de medianas
empresas. Esto se debe a que en general estan hace mayor tiempo online, lo que
ayuda a ser indexado a los buscadores mediante alguna de sus formas. Ademas en
varios casos estos sitios tienen enlaces con empresas relacionadas, las cuales si

estaban indexadas a Google, y por lo tanto a ellos también los indexaron.

Gran parte de los sitios tienen enlaces de otros sitios que apuntan hacia ellos. Se
considera positivo que esto suceda porque como se manifestd anteriormente,
ademas de generar trafico desde otros sitios son mayores las posibilidades de ser
indexado a los buscadores. Practicamente todas las medianas empresas tienen
algun enlace que apunta hacia ellas y gran parte de las micro y pequefias también

tienen.
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CAPITULO IV

Propuesta de contribucion a la investigacion
4.1 Introduccion

Las herramientas de marketing Online permiten llegar a un mayor namero de
personas, de manera mas sencilla y con mayores posibilidades de ensefiar sobre

beneficios de producto, pero esto es s6lo una parte de la ecuacion.

Para saciar esta nueva forma de hacer marketing y llegar a los clientes de forma
mas sutil se propone la metodologia del Inbound Marketing o también conocido
como marketing de atraccion, que mas que una tendencia, se trata de una
estrategia casi infalible para atraer los clientes hasta la empresa. Se trata de atraer y

cultivar la atencién hasta convertirla es una real necesidad de compra.

La propuesta de mejoramiento ird en beneficio de aquellas pequefias y medianas

empresas que estan en proceso de desarrollo
4.2 Resumen ejecutivo

La manera de entender el marketing Online se podria decir que ya no es una opcién,
sino un trabajo obligado para todas aquellas empresas que deseen ganar clientes y,
por supuesto, fidelizar a los ya existentes. Todo esto mejorando la eficacia de las

acciones realizadas respecto a las técnicas tradicionales.

Es importante aclarar y la experiencia demuestra que el marketing tradicional y el
marketing Online no son modalidades antagonicas ni excluyentes, sino
complementarias. En este sentido, no hay que perder de vista que el inbound
marketing, ademas de ser una metodologia que da excelentes resultados por si sola,

permite sacar mucho mas jugo a cualquier otra técnica de marketing tradicional.

Por eso es importante trabajar el inbound marketing en paralelo con otras formulas
de marketing tradicionales, pese a que, con el tiempo, puede llegar a sustituirlas

completamente.
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4.3 Desarrollo de la Propuesta

Como contribucion al presente trabajo de investigacion y con el objetivo de aportar
al desarrollo de las empresas estudiadas se disefio un método que las empresas
podran implantar para poder posicionarse, conocer a sus clientes y por lo tanto

aumentar sus ventas.
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La propuesta se basa en la implementacion del “Método Inbound Marketing” el
objetivo méas importante a resaltar dentro de este método sera el de “seleccion de
audiencias” (Publico objetivo), que es parte de este método mas abajo descrito,

esto a traveés del “Analitica Web”

Antes de seguir debemos manifestar que se denomina Inbound marketing a
cualquier tactica del marketing (online u offline) a través de la cual hacemos que
los clientes nos encuentren, en lugar de comprar espacios publicitarios para
conseguirlos, hoy en dia gracias al internet la posibilidad de aplicar estrategias de
Ibound Marketing son infinitas.

El inbound marketing consiste en una serie de técnicas de marketing dirigidas a
incrementar el nimero de visitantes que registra una determinada pagina web, un
blog o un perfil en redes sociales, con el fin de que acaben convirtiéndose en
registros con los datos de aquellas personas que se han interesado por los contenidos
online de la empresa). A partir de aqui, los responsables de marketing iran
trabajando con esta informacion, con el objetivo de preparar a los usuarios para que

conozcan bien la compafiia y acaben convirtiéndose en clientes.

El inbound marketing que se basa en cinco pilares:

Pilares del método Inbound Marketing

Atraccion

Analitica Web

Conversion de

Sincronizacion
datos

Analitica Web

Automatizacion

Fidelizacion del marketing

Fuente: Elaboracidon propia (Diciembre — 2015)
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4.2.1 Atraccion

La fase de atraccion de tréafico tiene como objetivo dirigir a los usuarios hacia los
contenidos de la empresa. Para conseguirlo, el inbound marketing (marketing de
atraccion) deberd apoyarse en el marketing de contenidos y en el social media

marketing, las cuales se describen a continuacion:

A. Marketing de Contenidos (Implementar un plan de contenidos en 7 pasos)
El marketing de contenidos es una técnica de marketing que consiste en
crear y distribuir contenido relevante y valioso para atraer y fidelizar una
determinada audiencia objetivo con el objetivo de conducir una provechosa
accion comercial, a continuacion se muestra una grafica con siete pasos los

cuales las MYPES podrian seguir para alcanzar esta primera premisa.

GRAFICA PLAN DE CONTENIDOS PARA LAS MYPES

--------- 1 ———--m-- Im========] TTTTT-==" rom oo
1 DEFINIR ! 1 DEFINIR ! | ESTRATEGIAS Lo DEFINIR ' ' PLAN DE !
| OBJETIVOS : > ' METAS : 1 TIPOS DE .’: CANALES ! >l PROMOCION |
o] o] | CONTENIDOS ™ L ________. oo !

Lo ue necesita Donde se Cuando (Frecuencia)
q lmcpRenli Como conseguira los
conseguir obietivos promocionara
_________ 1 :' _———————

| MEDRY ! i PLANDE

' REPETR | > | PROMOCION |

1 1 1

Anélisis de Lanzamiento del
Resultados plan

B. Marketing en redes sociales (Social media Marketing)
Las estrategias de marketing son muy importantes para las MYPES, y las
redes sociales, una herramienta fundamental para promocionar los
productos de una empresa, captar clientes potenciales o fidelizar los ya
existentes a continuacion se muestra los pasos que deberan seguir estas

empresas para poder posicionarse en las redes sociales:
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Pasos para posicionarse en las redes sociales
4 N\ 4 T\ 4 N\ 4 T\ 4
Crear
una Hacer Participa
|dentificar Identifica | | estrategia que los cion
los alos de contenido activaen
Objetivos potencial contenido s generen las
es cliente sde participa comunida
acuerdo cion des
al rubro
. J . J/ . J . J/ . J

4.2.2 Conversion de datos

La conversion de datos engloba procesos y técnicas que se utilizan para

convertir el trafico web obtenido en una base de datos, indispensable para

que cualquier accion de marketing llegue a su objetivo, para ello

utilizaremos una innovadora herramienta creada a partir de la analitica web

llamada “Google Analytics” es una herramienta gratuita creada por la

empresa Google.

Una vez que se presentd la herramienta abajo indicaremos las caracteristicas

que esta posee y cual serd los beneficios para las empresas estudiadas en la

investigacion:

A\

vV V V V

Es una herramienta de analitica Web de la empresa Google.

Ofrece informacidn acerca de las visitas a una Sitio Web que se haya
configurado previamente con esta herramienta.

Nos permite conocer el comportamiento de los visitantes con
respecto a sus preferencias

Las visitas realizadas pueden ser analizadas en tiempo real (Anexo
2)

Se puede conocer datos demograficos, sexo y edades (Anexo 3-4)
Informacion geografica, idiomas y ubicacion (paises) (Anexo 5)
Comportamiento, visitantes nuevos, frecuencia, visitas e interaccion

Comparativas entre periodos de tiempo que el usuario desee.
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Implementacion.- Para su implementacion en las MYPES estas
necesariamente deberan contar con un sitio web en el cual los profesionales
informéticos que son los mas indicados deberan realizar la indexacion y

combinacion al sitio web siguiendo los pasos detallados a continuacion:

Pasos a seguir para la activacion del Google Analitico en el sitio Web

Google Implementa

Plugin Dashboard

Analytics Google r GA
for Analyticator Aﬁglogtli?:s %ng;lo??cls en WordPre
WordPress y y ss sin plugin

4.2.3 Automatizacion del Marketing

Lead Scoring Lead Nurturing

Tras haber obtenido la base de datos con el google analytics, las MYPES
deberan poner en marcha dos técnicas destinadas a trabajar con esta

informacion:

» El lead scoring.- El lead scoring se refiere a la valoracion del nivel

de cualificacion de los leads (es decir, hasta qué punto es posible
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saber qué contactos son los que estdn mas cerca de formalizar una
compra). En otras palabras, es lo que permite medir la "temperatura”
con respecto a su intencién de adquirir un producto o servicio y, al
mismo tiempo, de saber como evoluciona la postura de nuestros
compradores potenciales.

» El lead nurturing.- Este concepto se refiere a una serie de acciones
destinadas a ir acercando a los posibles clientes a los beneficios de
un determinado producto. Para ello, es imprescindible contar con
una solucién tecnolégica que permita hacer un seguimiento del
comportamiento de los registros de la base de datos (por el google
analytics), a partir de ello enviarle al cliente ofertas con fotografias
que contengan precios, descuentos, etc.

Una manera muy Util de sistematizar el seguimiento a los clientes
pasa por crear reglas. Por ejemplo, si una persona lleva mas de cuatro
semanas sin visitar una determinada pagina web, los responsables de
marketing pueden enviarle un correo electrénico automatico,
dirigido solo a ella. Su objetivo es claro: generar acciones
sistematicas que permitan que un cliente potencial vuelva a
interactuar con la empresa y que acabe adquiriendo alguno de sus
productos y servicios.

Otro caso seria el de un usuario que entra en la web de la compafiia.
A partir de aqui, la empresa puede optar por enviarle
automaticamente tuits que pudieran interesar a esta persona, o
contribuir al fin ultimo del lead nurturing: convertir los leads de la

base de datos en clientes.

4.2.4 Fidelizacion
El inbound marketing no sélo se orienta a conseguir clientes finales, también
se centra en otros aspectos, entre los que se cuentan los siguientes:
» Se debera mantener a los clientes satisfechos.

» Ofrecer al cliente informacion que pueda resultarle util.
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» Cuidar de aquellos leads que, pese a que nunca llegaran a ser clientes
(por ejemplo, por falta de poder adquisitivo), siguen todas las
novedades de la marca y, por lo tanto, pueden influir en otras

personas y convertirse en prescriptores de la misma en Internet.

4.2.5 Sincronizacion

El principal reto de este metodo se basa en la sincronizacion de las cosas
(como hacerlas) es por ello que el verdadero valor y el secreto de esta forma
de hacer marketing reside en organizar bien todas las técnicas antes

sefialadas.

Uno de los factores que condicionan la efectividad de este método (Inbound

Marketing) es la construccion de un canal propio de captacion, que es un aspecto

estratégico para la consolidacion de cualquier negocio. Pero, no hay que pasar por

alto que éste es el medio a través del cual se pueden comercializar productos y

servicios. Las formas de concretarse son diversas, ya que este canal puede consistir

en una red de medios, de prescriptores o de agentes comerciales, entre otros, Asi,

el inbound marketing permitira a las MYPES:

>
>

Impulsar un sitio web con un trafico organico creciente.

Tener perfiles en las redes sociales cada vez mas dindmicos y con mas
seguidores.

Ampliar la base de datos de la empresa, y no de clientes, sino de personas
gue tienen un compromiso con la marca y con los contenidos que ésta genera
y difunde.

Construir una marca, etc.

4.4 Validacion de la Hipotesis

Segun los resultados de la investigacion y el desarrollo de la propuesta mencionado

en el anterior punto, se puede afirmar que la hipotesis es valedera ya que se pudo

observar en los resultados de las encuestas que las MPYMES no le prestan

importancia al marketing Online, y utilizando el marketing tradicional no les
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permite conocer a sus clientes, ya que solo limitan a vender sus productos

desconociendo si ello va a satisfacer sus necesidades.

Sin embargo, utilizando el método inbound marketing con sus cinco pilares se tiene
mayores beneficios al atraer a los clientes, fidelizar a los ya existentes y brindarles
contenidos de valor, como un plus a ello utilizando como herramienta a la analitica

web permite estudiar para adelantarse los gustos y necesidades de los clientes.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La presente tesis tuvo como objetivo de comprobar que las MYPES que apliquen
el marketing Online tendran mayor probabilidad de conocer a sus clientes y lograr

mayor desarrollo que las que solo aplican el marketing tradicional.

Para demostrarlo se realizé el andlisis de la situacion actual de las MYPES mediante
encuestas realizadas a gerentes de 70 empresas en las cuales se pudo observar que
gran cantidad de las empresas le prestan muy poca atencion al marketing online en

muchos casos no se conoce ni los beneficios.

Es muy importante tomar en cuenta el papel que juegan estas empresas en la
economia de una region debido a que son fuentes directas de empleo y lo
significativo que resulta para las mismas que se les pueda dotar de conocimiento
para buscar el desarrollo de sus empresas a través del método inbound marketing o
marketing de atraccion en donde las empresas encontraran un método muy util facil

de ser implementado y de muy bajo costo econémico.

También es importante hacer notar que el presente método ya estd siendo
implementado en un medio de comunicacion de la ciudad, lo cual nos da la

confianza para decir que el método es aplicable a nuestra realidad.

Por otro lado sera necesario realizar gestiones con autoridades responsables de velar
por el bienestar de este tipo de empresas para que se pueda hacer conocer las
herramientas y métodos que dia a dia las grandes empresas en otros paises lo acogen

para su desarrollo y nosotros teniéndola a mano la dejamos pasar.
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ANEXOS

ANEXO 1 TABLA MODELO DE LA ENCUESTA

Aspecto a

investigar

Pregunta realizada

Justificacion de respuestas

Conocer  si la

empresa tiene un

nivel  basico vy
elemental con
respecto a las

nuevas tecnologias.

1. ¢En su empresa tienen computadoras?

Si, més de 10

Si, entre 3y 10

Si, menos de 3

No, y no tenemos pensado tener
por el momento

No, pero en los proximos 12
meses tendremos

Ns/Nc

Las computadoras son de uso frecuente
en la mayoria de las empresas hace mas
de 10 afios, por eso las opciones de
respuesta se rigen por ese parametro y
por la considerable baja de precios de

las computadoras desde hace 3 afios.

Saber si la empresa
ha invertido en el
uso de Internet para
el desarrollo de su

empresa.

2. ¢ Tienen acceso a Internet dentro de la
empresa?

Si, con conexidn telefonica
(modem)

Si, con conexién de ADSL

Si, con conexiones avanzadas
(satelital, inalambrica, ISDN.)

No, y no tenemos pensado tener
por el momento

No, pero en los proximos 12
meses tendremos

Ns/Nc

Existen diferentes tipos de accesos o

conexiones a Internet, por eso se
diferencia de peor a mejor tipo de

conexion en las opciones de respuesta.

Conocer a grandes
rasgos que utilidad
le dan al e-mail y a
Internet las MYPES
(més adelante se
detallaran mas
profundamente

algunos  aspectos).
Saber a  rasgos

generales que

3. {Qué usos comerciales le da a Internet
y el e-mail la empresa?

Para adquirir bienes y servicios

Para enviar e-mails con
promociones

Para relacionarse con los clientes

Para relacionarse con los
proveedores

Para vender bienes y servicios

Otros

Si la empresa tuviera un gran desarrollo
del e-Marketing marcaria todas las
opciones, y sino marca ninguna seria lo
contrario. Se da la opcién de otros
porque puede existir algin otro motivo
que no se haya incluido entre las

opciones.
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provecho sacan de Ninguno
las nuevas
] Ns/Nc
tecnologias.
Averiguar queéf4, ¢ Cuénto personal tiene empleado la
categoria de empresa?
empresa esta Las respuestas van de acuerdo al marco

respondiendo a la
encuesta segin los
criterios de
clasificacion vistos
anteriormente.

También para saber
si hay que anular
alguna de las

encuestas devueltas.

Mas de 50 personas
De 20 a 49 personas
De 10 a 19 personas

De 1 a9 personas

Ns/Nc

tedrico, donde se sabe que de 1 a 9
personas es micro, de 10 a 19 es
pequefia, de 20 a 49 es mediana y mas
de 50 es gran empresa. Las que
marquen esta Ultima opcion seran
anuladas por que no califican dentro del

universo de estudio.

Saber en qué sector
de actividades estan
las empresas que
participan de la
encuesta para luego
poder comparar
respuestas entre
empresas del mismo
sector o rubro y
también entre las de

diferente sector.

5. El rubro de actividades de la empresa
es:

Comercial

Servicios

Manufacturera

Industrial

Otro

Ns/Nc

Los sectores pueden clasificarse de
diferentes maneras dado que no existe
un criterio pre establecido para esta
cuestion. La clasificacion utilizada
parece la mas adecuada para esta

investigacion.

Averiguar si la

empresa tiene un

sitio Web y s
continua con las
siguientes preguntas
de esta encuesta.
Poder

estimar cual es la

llegar a

proporcion de
MYPES que tiene
sitio Web y las que

no.

6. ¢ Tiene su empresa un sitio Web?

Si

No

Si es afirmativa la respuesta pasa a la
pregunta 7 v si es negativa contesta las

preguntas 6.ay la 6.b
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Saber cuales son las
expectativas  para
que en los préximos
12 meses haya mas
empresas con sitio
Web y por ende que
aumente el nivel de
desarrollo del e-
Marketing en las
MYPES de |la

ciudad de Sucre.

6.a) ¢Piensa en los proximos 12 meses
realizar un sitio Web para su empresa?
O Sin duda que si

O Probablemente si

O Sin resolver ain

O Probablemente no

O Sin duda que no

Ns/Nc

Se presentan 5 diferentes matices de
respuesta para que el encuestado
responda lo mas aproximado posible a

lo que piensa que sucedera en el futuro.

Conocer cuales son
los motivos por los
que la empresa no
tiene un sitio Web

propio.

6.b) ¢Por qué motivos su empresa no
tiene un sitio Web? (Marcar las que
correspondan)

Nunca se considerd hasta el
momento

Por falta de dinero

No se considera util

Otros

Ns/Nc

Se presentan solo 3 opciones de
respuestas que se consideran posibles,
pero al poder existir otro tipo de
motivos que se desconocen se introduce

la opcion de “Otros”.

Tener el dato de la
direccion del sitio
Web para luego
poder realizar las
preguntas de
observacién en el
tercer punto de la

encuesta.

7. Ladireccion del sitio Web de la

empresa es:

En este punto se pone un espacio para
que escriban el dominio, se traté de
simplificar y ponerle http:// antes para
que se tenga menos para escribir y para
que no se confundan sobre como hay
que escribir la direccion. En este punto
no se da la opcién de Ns/Nc porque es
un dato muy importante y no se quiere
dar lugar a que no se brinde esta

informacién.

Conocer la cantidad
de tiempo que hace
que la empresa tiene

un sitio Web propio.

8. ¢Hace cuénto tiempo tiene la empresa

un sitio Web?

0 Mas de 7 afios

O Entre 4 y 7 afios
O Entre 1y 4 afios
O Menos de 1 afio

O Ns/Nc

Los cortes temporales son tres. Se
comenzd con més de 7 afios como
opcién porque Internet llego aqui en
1996 y las empresas con sitios Web
aparecieron un poco después. Luego

hasta 4 afios.
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Saber con qué
intencion y
propdsito las

MYPES crean un
sitio Web.

9. ¢Cudl es el propdsito de su sitio
Web? (Marcar como maximo 3
propdsitos)

Contar con una carta de
presentacion electrénica

Tener un catalogo de sus
productos en linea

Contar con una sucursal
electronica

Tener un moédulo electrénico de
atencion a proveedores

Contar con un banco de
informacion Gtil para sus clientes y
empleados

Otros

Ninguno

Ns/Nc

Se puede marcar maximo hasta 3

motivos.

Saber quién es el 0
los responsables del
sitio Web de la

empresa.

10. ¢Quién es el responsable y encargado
del sitio Web de la empresa?

Un Webmaster empleado de la
empresa

El area de Marketing

Un Webmaster tercerizado

El duefio de la empresa

Los encargados de informatica

Otros

Nadie

Ns/Nc

Saber si la empresa se interesa por tener
a alguien especifico para la atencion del
Sitio Web

Averiguar si esa
empresa
de

comercio

llego al
nivel realizar
electrénico en su
sitio Web.

Saber en qué etapa

de desarrollo se

11. ;Realiza negocios a través del sitio

Web de la empresa?

Si, realizamos a nivel nacional e

internacional

Simplemente se quiere saber en qué
nivel de presencia e inversion se

encuentra.
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encuentra la

empresa.

Si, realizamos solo a nivel
nacional
O No, pero en los proximos 12
meses lo haremos

No, no tenemos pensado hacer
por el momento

Ns/Nc

Conocer cada
cuanto actualizan el
contenido de su sitio

Web las empresas.

12. El sitio Web se actualiza:
Diariamente
Menos de un mes
Entre 1y 6 meses
Entre 6 y 12 meses
Periodos mayores a 12 meses
Nunca
Ns/Nc

Las opciones son de mejor a peor,
siendo la actualizacién diaria la primera

opcién y nunca la Gltima.

Averiguar si utilizan
el correo electronico
para enviar
boletines periddicos
con novedades o
promociones a sus

clientes.

13. ¢Envian a sus clientes un boletin
electronico periodico con novedades o
promociones?

Diariamente

Menos de un mes

Entre 1y 6 meses

Entre 6 y 12 meses

Periodos mayores a 12 meses

Nunca

Ns/Nc

Se dan cinco opciones, entre 1 dia y un
afio, porque son las distintas opciones
de tiempo que se utilizan. Hay
productos y servicios que se prestan
mas para un envio diario y otros para un
envio quincenal (ofertas de turismo,

etc).

Profundizando la
pregunta tres, ahora
si es momento de
averiguar Si
aprovechan el
correo  electronico
para conseguir

nuevos clientes.

14. ;Realizan campafias de promocién
via e-mail a otras personas que no sean
clientes?

Si, més de 12 veces al afio

Si, entre 3y 12 veces al afio

Si, menos de 3 veces al afio

No, pero en los proximos 12
meses lo haremos

No, no tenemos pensado hacer

por el momento

Las tres opciones temporales son
elegidas porque se consideran distintos

niveles de esfuerzos en promocion
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Ns/Nc

Conocer que tan
importante son las
inversiones
realizadas hasta el
momento, sabiendo
que no va
estrictamente
relacionado que el
que gasta mas sera
el que mas éxito
tenga. Pero si es un
indicador de que
tanta importancia le
dan a Internet

nuestras empresas.

15. ¢ Cuanto se lleva invertido en el sitio
Web?

Mas de $us 5000

Entre $us 1000 y $us 5000
Entre $us 200 y $us 1000
Menos de $us 200

Nada

Ns/Nc

Los rangos de las opciones de respuesta
estan basados en experiencia personal.

También se incluye la opcion de
respuesta de nada de inversion porque
se puede llegar a realizar un sitio con

servicios gratis.

Saber si la empresa

encuestada ha
invertido en
publicidad online.

No importa en qué
tipo, pero si importa
si ha avanzado hacia

ese nivel.

16. ¢Ha invertido la empresa
en publicidad (online) del sitio Web?
Si, més de $us 5000
Si, entre $us 1000 y $us 5000
Si, menos de $us 1000
No, y no tenemos pensado
invertir por el momento
No, pero en los proximos 12
meses invertiremos

Ns/Nc

Se escogieron tres cifras, que se
consideran por experiencia personal,
diferentes niveles de inversion en

publicidad de sitios Web.

Conocer que tipos
de publicidad

tradicional utilizan

las MYPES de la|"

ciudad de Sucre,
para promocionar su
sitio Web.

17. ¢Qué tipo de publicidad tradicional
realiza para promocionar su sitio?
(Marcar los que correspondan)
Calcomanias, lapiceras, poleras,
etc.
Folletos
O Cartel en la empresa o0 negocio
Anuncio TV, Radio, Periédicos
0 Revistas.
Otro:

O Ninguno

Se escogieron las 4 tipos de promocién
que parecen ser los mas cominmente
utilizados. En caso de que utilicen otro
tipo que no fue contemplado en estas
opciones se podra seleccionar la opcién
de otros. Se pueden marcar todos lo que

correspondan.
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Ns/Nc

Investigar si tienen
coherencia sus
acciones de
Marketing online y
de oficina. Ver si
son dos negocios
separados dentro de
una empresa 0 Si
esta todo integrado.
También se
averigua si realizan
promociones y
descuentos en su

sitio Web.

18. ¢Las mismas promociones y
descuentos que realiza la empresa en su
local/es, las realiza en su sitio Web?

Si siempre son las mismas

Si generalmente son las mismas
O No son las mismas promociones
y descuentos

No existen promociones y
descuentos

Ns/Nc

Las cuatro opciones intentan ser
bastante generales para simplemente
observar en qué nivel se cumple o no el

objetivo investigado.

Saber qué nivel de
seriedad e
importancia le han
otorgado

al Marketing
Online y saber si en
un futuro
comprarian  algun
producto que se

oferte por Internet.

19. ¢Ha comprado alguna vez algln
producto o servicio que se oferte en
Internet?

Si, mas de uno

Si, solamente una vez

No y nunca compraria

No, pero quizas en los proéximos
12 meses compre

No, pero seguramente en los
préximos 12 meses compre

Ns/Nc

Preguntas de Observacion

Determinar si el
dominio del sitio
Web de la empresa
es facil y recordable
segun el criterio del

encuestador.

A. ¢Es el dominio del sitio facil y
recordable?
Bastante

O Poco

Nada

Bésicamente si el dominio de una
empresa es largo, serd dificil que las
personas lo recuerden. Se ven
favorecidos los mas cortos y con marca

mas fuerte.

Observar si compro
uno o mas dominios
o utiliza un sub

dominio gratis

o8]

. ¢Qué tipo de dominio tiene?

Se manejan las cuatro opciones de
respuesta que nos interesan para esta

investigacion. Los dominios

internacionales pueden ser muy
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Con esto se puede
saber si es un
experimento de sitio
Web o si la empresa
ha realizada una
inversion basica
para la compra de
uno 0 mas

dominios.

Ambos, internacional (.com o

.net) y nacional (.com.bo)

O Solo nacional (.com.bo)
Solo internacional (.com o .net)

Dominio gratis

variados, pero para esta investigacion se
consideran solamente los més utilizados

desde el punto de vista comercial.

Determinar si el
sitio tiene una buena
funcionalidad.  Se
medira de acuerdo a
la rapidez de carga
de sus contenidos (si
es muy pesada la
pagina), si tiene
algln error de carga
de iméagenes o si

tiene enlaces rotos.

C. ¢ Tiene el sitio una buena

funcionalidad?

Bastante

Poco

Nada

Si un sitio tarda menos de 5 segundos
en cargar en la totalidad de sus
componentes y no tiene errores de carga
o0 en los enlaces, se dira que tiene una
funcionalidad completamente buena. Si
tarda entre 5y 10 segundos se dir& que
tiene regular, si tarda mas de 10 se dira
que poca y si ademas tiene algun otro

problema se dira que nada.

Determinar si el
sitio tiene una buena
estética de acuerdo a
la forma y estilo de
presentacién de los
componentes  del

sitio.

D. ¢ Tiene el sitio una buena
estética?
Bastante

Poco

Nada

Si el producto o servicio que ofrece la
empresa en el sitio tiene un disefio con
una estética bonita y coherente con el
publico objetivo que pueden ser
consumidores de ellos, entonces se dira
sitio  es

que la estética del

completamente buena.

Determinar si el
sitio tiene buenos
contenidos para sus
visitantes. Cuanta
mas informacién de
valor se exponga en
el sitio mas éxito

tendra el

E. ; Tiene el sitio contenidos de

valor?

Bastante

Poco

O Nada

Si se brinda toda la informacién posible

de la empresa y sus productos se dira

que completamente tiene buenos
contenidos. De alli para abajo
calificaremos con las siguientes

respuestas.
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emprendimiento en

Internet.

Observar
indicadores basicos
sobre el nivel de

atencion al cliente.

F. ¢ Ofrece en su pagina inicial la opcion
de “Contactenos” y la de “Quiénes
somos”?

Si

No

Existen mas indicadores para observar
el nivel de atencion al cliente, pero en
esta investigacion las dos opciones

presentadas son las Unicas realizables.

Saber si el sitio de la
empresa se
encuentra indexado
por el principal
buscador. En caso
negativo las
siguientes dos
preguntas tendran

respuesta de cero.

G. ¢Aparece el sitio de la empresa en
Google si se busca por el nombre de

dominio?

Si

No

Serd solamente afirmativo cuando al
buscar en Google por el nombre de
dominio aparezca el sitio Web de la
empresa en los resultados. Si es solo
una mencion en otro sitio se toma como

respuesta negativa.

Conocer que
puntaje de Pagerank
le da el buscador
Google a la pégina
inicial del sitio Web

de la empresa.

H. ¢ Qué Pagerank tiene en Google?

Entre 8y 10
Entre5y 8
Entre3y5
Entrely3

Se escogieron diversos rangos de
puntajes para las respuestas que son
diferentes niveles de clasificacion
segun los criterios del buscador mas
utilizado. Esta pregunta se basa en el
literal c) de la tercera parte del tercer
capitulo. Se utilizar4 la barra de
herramientas de Google para obtener

este resultado.

Observar si el sitio
de la empresa tiene
enlaces  externos
que apuntan hacia
él. En caso
afirmativo averiguar
la cantidad que tiene

segln Google.

I. ¢ Tiene el sitio links externos que
apuntan hacia él?
Mas de 100

Entre 20 y 100

O Entre 10y 20
O Entre 5y 10
O Menos de 5
0 0

Se escogieron 6 rangos de cantidades de

enlaces segln la experiencia personal.

Se utilizard el programa Goodkeywords

para averiguar este dato.

Determinar en

cuantos idiomas se

J. ¢En qué idiomas esta el sitio?
l Espafiol mas 4 idiomas 0 mas

l Espafiol mas 3 idiomas

Esta respuesta depende un poco de
hacia donde apunta el producto que la

empresa ofrece. Pero al ser Internet un
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presenta el Espafiol mas 2 idiomas medio totalmente globalizado, se

contenido del sitio. Espariol mas 1 idioma considera que siempre es positivo

Solo en espafiol presentar los contenidos en por lo

Solo en otro idioma menos espariol e inglés.

o o o O

ANEXO 2: Actividad en tiempo real de la Pagina de un periddico local
(Dic-2015)

2% Google Analytics Pagina principal  Informes  Personalizacion  Administrador

| uscar Infor ! Paginas vistas

— En este momento Por minuto
®  Eventos de Intelligence
. b Y
©  Tiempo real — - —
usuarios activos en el sitio 80 — — | —
Descripcion general | j— N
Ubicaciones
E W ORDENADOR M MOVIL
Fuentes de e T
sainias - e e eonbh alew et Lol ]
Eventos
B Referencias principales Principales paginas activas
Fuente Usuarios activos & Pagina activa
- Audiencia
al 1. prensaescrita.com 2 1 i 125
R 2.  elaepernset 1 2 1204_colaps. ntmi 16
LD LR 3. notibol.com 1 3, 1204_la-comu ntmi 12
Andlisis de grupo BE
a 1204_ident ntmi ©
«Datos Trafico social principal:
5. 151204_snsayan 5
Vision geners Fuente Usuarios activos B
-~ N ™ 6 1204_jusz- i 5
7 151204_boiivi i a
Sexo Palabras clave principales
P P [ 151204_f a
- Intarosos Palabra clave Usuarios activos -
9. ieconomia/z0151204_bloqus...de-bolivia-s e-aorava htmi a
Vision general 1. tnot providea) 24
. 10, ipoliticar20151204_caen-d..una-senadora-del-mas htmi a

ANEXO 3: Edades de las personas que visitan la Pagina de un periodico local
(Dic-2015)

® Sesiones ® 3544 @ 2534 @ 1824 4554 ® 5564 @ 65+
12.000

Dimensién primaria Edaa
Dimensién secundaria ~ | Ordenar por tipo: | Predeterminado ~ [ To ] avanzase [EH[® =T [=[am
—  Edad Sesiones ~ Sesiones Contribucién al totak: Sesiones
248.979 248.979
% del total: 58,01 % (429.227) % del total: 58,01 %
420227
1. m 35-44 57.874 23,24 %
2. m 2534 54.776 22,00 % MA@
3 m 1824 51.062 20,51 % 28148 5“;’""'7“’
4. 4554 39.588 15,90 %
5. m 5564 29.146 11,71 %
6. m 65+ 16.533 6,64 %




ANEXO 4: Sexo de las personas que visitan la Pagina de un periddico local

(Dic-2015)
R Contribucion al total:
—  Sexo Sesiones - b Sesiones "
Sesiones -
271.128 271.128
% del total: 63,17 % (429.227 % del total: 63,17 %
429227
1. W male 154.851 57.11%
2 W female M6.277 4289 %

ANEXO 5: Lugar geogréafico de donde las personas acceden a la Pagina de
un periodico local (Dic-2015)

1 I 3517241
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