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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion estd compuesto por una recopilacion de
informacion bibliografica, con base en las estrategias de promocion y comercializacion
de la cuales hacen uso las microempresas en El Salvador, a través de las nuevas
tecnologias de la informacion, como lo son las Redes Sociales. Siendo su principal
funcién el generar nuevas oportunidades de negocio, incluyendo el reconocimiento de
marca.

Durante los ultimos quince afios las empresas han utilizado instrumentos y
mecanismos digitales que les permite destacar, siendo competitivas ante la gran oferta de
empresas, demostrando que el marketing digital es una herramienta rdpida y economica
de implementar (Barbosa, 2020), por ello el reconocer la existencia del uso de redes como
un activo mas convierte esta tematica una razon importante de investigacion.

En la actualidad, las empresas tanto pequefias, medianas y grandes no dejan de
convertirse en las mismas por el uso o no de estos instrumentos antes mencionados, pero
es reconocible que para llegar a mas mercados es necesario cumplir una cuota de venta o
ingresos mensuales, ya que la cartera de clientes se apertura siempre y cuando los activos
se manejen de la mejor manera. La teoria mercadologica es fundamentada en ciencia
aplicada al consumidor por lo cual las estrategias de posicionamiento en El Salvador
permiten alcanzar objetivos tanto de reconocimiento, valor, ingresos o cualquier otro que
decida el mismo individuo, asi para finalizar el presentar resultados ante el manejo de
herramientas digitales de las empresas proyecta el momento donde se encuentra dentro
del mercado, aprovechando oportunidades que estas generan y observando desafios que

presenta la competencia en la actualidad.



RESUMEN EJECUTIVO

El mercado actual de venta de semillas y frutos oleaginosos se encuentra liderado
por grandes distribuidores nacionales y extranjeros que realizan su colocacion de
productos mayormente en cadenas de supermercados a gran escala con multiples
presentaciones para el consumo individual. Con este predmbulo, se observo la
competencia existente entre estas grandes empresas y como compiten comercialmente en

los medios digitales como las redes sociales.

En la practica comun se descubrio6 la existencia de microempresas dedicadas a la
promocion, comercializacion y distribucion de semillas dentro del territorio salvadorefio
con un enfoque menor en los volumenes de compra y venta, como también diferenciados
a los grandes distribuidores en estructuras organizacionales, recursos y formas de llegar
al cliente final. En este caso surgi6 Distribuidora La Semillita como eje de estudio de esta

investigacion.

Las herramientas digitales denominadas redes sociales para la promociéon y
comercializacion de productos o servicios, se convirtieron en una variable de estudio para
realizar un diagnostico del uso actual en la distribuidora y como esta posee deficiencias

ante la gestion actual que limita la captacion de nuevos clientes.

Para el desarrollo del trabajo de investigacion fue necesario realizar encuestas
dirigidas al cliente mayorista, el cual es el mas representativo de la empresa por los
volimenes de venta que este realiza actualmente; asi también fue necesario realizar una
comparacion con una empresa referente en el rubro de semillas sobre el uso y gestion de

redes sociales para la promocion y venta de semillas.



CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1 Planteamiento Del Problema

1.1.1 Descripcion del problema.

Las redes sociales cumplen un papel fundamental en el desarrollo de una marca
en cualquier mercado. El marketing digital ha venido para quedarse, y parece que hoy
mas que nunca se necesita que las empresas desarrollen estrategias de promocion y
comercializacién para sus productos o servicios. Ademas, siendo las redes sociales
accesibles para la gran mayoria de la poblaciéon mundial, el alcance que puede llegar a
tener es muy interesante para cualquier microempresa como lo es Distribuidora La

Semillita.

La aparicion de publicidad en redes sociales surge a partir de la segunda década
de los afios 2000, donde Facebook tuvo una vital importancia. A partir de esta red social,
se empezo con la promocion de productos y servicios. Luego, surgieron otras aplicaciones
como Instagram y TikTok que permitieron desarrollar la creatividad de muchas empresas

para poder conectarse con las personas y reforzar su imagen de marca.

Hoy en dia, el marketing en redes sociales se ha convertido en una parte
indispensable del negocio de muchas empresas, especialmente en el &mbito de los bienes
de consumo, ya que casi todas las empresas tienen por lo menos un perfil en alguna red
social. Por lo tanto, es necesario que las empresas deban encontrar plataformas relevantes
y agregarles contenido interesante. Las empresas suelen tener experiencia especifica en

relaciones publicas de manera offline (Caballero, R, & Lara, 2022).



Las empresas que no aprovechan las redes sociales como fuente de promocion
estan perdiendo una gran oportunidad de poder estar conectados con las personas y
mantenerlos informados de sus productos o servicios. Sin embargo, se debe tener un
correcto manejo del uso de redes sociales a nivel empresarial, y es aqui donde se presenta

una gran dificultad para muchas microempresas.

Distribuidora La Semillita tiene un reto importante en cuanto a la utilizacion de
las redes sociales para la promocion y comercializacion de sus productos. La situacion
actual permite poder realizar un diagnostico de como se estan utilizando las redes sociales,
y brindar conclusiones que permitan determinar si se estd haciendo de la manera correcta
o qué se puede implementar para conectar mas con los clientes actuales y los clientes

potenciales.

1.1.2 Formulacion del Problema.

La gestion de las redes sociales de la Distribuidora La Semillita tiene algunos
desafios, que de tratarse de forma adecuada podrian potenciar la marca y, por
consiguiente, aumentar las ventas. Con el diagnostico se espera obtener conclusiones para
que puedan mejorar la forma en la cual estan manejando sus perfiles en las distintas

plataformas digitales.

Actualmente, la Distribuidora La Semillita cuenta con un nimero limitado de
seguidores en redes sociales, siendo un fiel reflejo del poco uso que se les esta dando a
estas herramientas que pueden tener un gran impacto a futuro, siendo necesario crear

contenido atractivo relacionado con el rubro de la microempresa.



Hoy en dia, una marca que desarrolla contenido en Redes Sociales tiene un gran
impacto en la mente de los consumidores. Esto conlleva a que las empresas deben estar
preparadas para elaborarlo, habiendo una persona en especifico que se dedique a este tipo
de actividades. Asi que, el presente estudio se enfocard en identificar y analizar las
deficiencias actuales en la gestion de las redes sociales de la Distribuidora La Semillita
para llegar a las conclusiones que le permitan a la empresa adaptarse a la era digital y

sacar el maximo provecho de las ventajas competitivas que ofrecen las redes sociales.

1.1.3 Enunciado del problema.

(Como impacta la falta de una estrategia en la gestion de redes sociales de

Distribuidora La Semillita?

1.2 Justificacion

1.2.1 Novedoso.

La presente investigacion estd enfocada en realizar un diagnostico acerca de la
gestion de redes sociales que emplea actualmente la microempresa, Distribuidora La

Semillita en la promocidn y comercializacion de sus productos.

“Los cudales comprende semillas deshidratadas y frutos oleaginosos”.

Se considera de gran importancia y necesidad el hecho de realizar una
investigacion y efectuar un diagnostico sobre las razones por las cuales la empresa ha
mostrado deficiencias en cuanto al manejo de sus redes sociales; asi mismo, conocer las
desventajas competitivas que la institucion puede acarrear a causa de la discontinuidad en

dichos medios.



El mundo del internet y las redes sociales han cambiado la forma de comunicacion
para todos, incluyendo la relacion entre la empresa y el cliente, generando un nuevo
espacio para las ventas, y asi mismo la forma de hacer publicidad que cominmente se
conocia. Los medios digitales representan una novedosa herramienta para las empresas,
ya que en su mayoria las utilizan para obtener un mayor alcance y a su vez mostrar sus

productos.

La forma de hacer negocios ha cambiado, pues ya no es necesario contar con un
espacio fisico para lograrlo; actualmente muchas empresas se han formado y crecido con
el comercio virtual; por tanto, se considera de gran importancia conocer las razones por
las cudles la empresa en cuestion no ha mostrado mayor interés por aprovechar las nuevas

tecnologias de la investigacion.

1.2.2 Viabilidad y Factibilidad.

En la actualidad, el uso de redes sociales como herramienta de publicidad resulta
ser de los medios mas efectivos para las empresas, pues permite difundir la informacion
con mas facilidad, rapidez y mayor alcance, ademads, el costo que representa es mucho

mas bajo que los medios de publicidad tradicionales.

A lo largo de la investigacion se busca determinar las razones por las cuales la
Distribuidora muestra inactividad en dichos medios, con la finalidad de mostrar a través
de ejemplos empresariales el éxito en el uso de las tecnologias de la investigacion,
mostrado asi la viabilidad que una correcta gestion en redes sociales puede generar a una

empresa en particular.



Siendo el caso de Distribuidora La Semillita se evaluara detalladamente el manejo que se
ha tenido de dichas plataformas digitales desde su creacion hasta la actualidad, logrando

determinar el impacto que dicha gestion ha provocado.

1.2.3 Relevancia Social y Beneficiarios.

En la actualidad, las redes sociales se han convertido en una parte fundamental
para la humanidad, ejerciendo un papel importante en la conexion e interaccion de las
personas, lo que permite compartir ideas, emociones, opiniones, etc., logrando
posicionarse ademds dentro de las empresas, convirtiéndose en una herramienta de
comunicacion y publicidad gratuita, pues su gran alcance ha facilitado la forma de hacer
negocios, con la nueva modalidad en linea que ha permitido crear empresas sin necesitar

un punto de venta fisico.

A través de las redes sociales, las empresas pueden compartir nuevos productos o
servicios y llegar a un publico mas amplio. Siendo también de gran utilidad para aumentar
el reconocimiento de una marca, diferenciarse de la competencia y obtener informacion

importante sobre la audiencia, asi como de futuros prospectos.

El beneficio que un manejo adecuado de las redes sociales en la microempresa La
Semillita generara no comprende Unicamente a los propietarios o clientes internos de la
institucion, puesto que ademas representa un beneficio para los clientes y prospectos,
facilita la informacion sobre sus productos, punto de venta e informacion generalizada de

ellos.



1.3 Objetivos de la Investigacion

A continuacion, se presentan los objetivos correspondientes al trabajo de

investigacion.

1.3.1 Objetivo general.

Determinar la situacion actual en la gestion de Redes Sociales de la micro empresa
Distribuidora La Semillita para la venta y promocion de su cartera de productos como

empresa comercial.

1.3.2 Objetivos especificos.

a. Examinar las caracteristicas de una estructura de redes sociales para la

venta y promocion empleada por una empresa referente en el sector de semillas.

b. Definir el perfil del cliente de la Distribuidora La Semillita para adaptar el

contenido que presentan en las redes sociales.

c. Identificar el tiempo de respuesta ante las consultas y solicitudes de

compras en las redes sociales.



1.4 Delimitacion de la investigacion

1.4.1 Delimitacion Geografica.

El siguiente trabajo investigativo se realizd dentro del espacio de alcance generado
en la distribucion de los productos de la micro empresa La Semillita, comprendiendo el
Boulevard Venezuela del Distrito de San Salvador en el Municipio de San Salvador

Centro.

1.4.2 Delimitacion Temporal.

El presente trabajo investigativo hace referencia al manejo de redes sociales para
la promocién y comercializacion de la Micro empresa Distribuidora La Semillita en El
Salvador durante el periodo comprendido desde mayo a diciembre del afio 2024. Asi se
toma de referencia una recopilacion de informacion que parte desde el afio 2021 tomando

en cuenta los cambios dentro del mercado en cuanto a tendencias y proclividad.

1.4.3. Delimitacion Tedrica.

El diagnostico en la utilizacion de redes sociales se enfoca en la correcta
comunicacion de una marca con su audiencia a través de herramientas digitales de manera
constante (Fuentes, 2021), por lo que tener una acertada utilizacion de dichas herramientas
digitales puede llegar a marcar una gran diferencia de forma positiva para los objetivos
de la entidad. Se ha utilizado una serie de fuentes secundarias que brindan paradmetros
certeros en el estudio. Ademas, el poseer elementos de interaccion con los clientes a través
de redes permite obtener estadisticas con un impacto alto y estratégico donde las pymes

desarrollan ideas de lucro (Saavedra, Criado, & Andreu, 2020).



La idea principal del manejo correcto de herramientas digitales como comunicadores
directos es la generacion de mayores ingresos, captacion de mayores oportunidades de
negocios y mejorar la imagen empresarial cambiando la forma tradicional de invertir en

activos dentro de las empresas.

1.5 Limitaciones del proceso investigativo

1.5.1 Clasificacion de datos.

Para el desarrollo de la presente investigacion se considera como dificultad el
limitado acceso a datos especificos en la microempresa, ya que estos poseen registros de
ventas brutas y compras no guardando un registro de caracteristicas cualitativas por
cliente. La recopilacion de datos relevantes es un punto importante a tomar en cuenta para
el proceso de la investigacion y si se carece de informacion esta situacion puede dificultar

el proceso investigativo.

El hecho de necesitar informacion sobre los clientes especificadamente para poder
definir perfiles, por ejemplo, puede resultar una limitante ya que la empresa puede

establecer una restriccion ética al brindar informacion personal sobre los clientes.

1.5.2 Participacion activa del cliente.

La presente investigacion depende en gran medida de la participacion del cliente
como la competencia, la informacion que brinden ellos como la microempresa es de gran
importancia, lo cual significa que se requiere en gran medida la participacion de
individuos objetos de estudio; Por tanto, se requerira el uso de encuestas y cuestionarios,
por lo que se considera que la falta de respuestas por parte de los participantes puede

afectar la validez de los resultados.



1.5.3 Acceso a grandes competidores.

Acceso a informacion del negocio por parte de la competencia es una de las
grandes limitaciones dentro de una investigacion de caracter social — comercial, dentro de
ello se observa que las empresas competidoras son muy celosas al momento de compartir
informacion a externos y si eso incluye la forma de operacion o todo aquello que involucre

su modelo de negocio sera muy dificil tener un alcance satisfactorio.

Las empresas competidoras que se encuentran dentro del mismo rubro que
Distribuidora La Semillita poseen mucha experiencia en el mercado local, e incluso se
posicionan como referentes en la venta de semillas en el pais y por ello el acceso

dificultara la recoleccion de informacion del investigador.

1.5.4 Tamaiio de la muestra.

El tamafio de la muestra es una problematica real en esta investigacion ya que al
abordar proveedores que distribuyen a nivel nacional y entre departamentos el acceso a
ellos es limitado. Ademas, la relacion con la distribuidora se reduce a inicas compras

sobre semana, aunque estas signifiquen la mayor parte de ingresos de la micro empresa.

1.6 Marco Teodrico

En el presente apartado se encuentra la recopilacion de informacion bibliografica
que brinda fundamentos tedricos a dicho trabajo de investigacion, este se conforma por
medio de marco historico, tedrico y legal, brindado solidez investigativa en base a teorias
del Marketing y sus ramas de aplicacion, en este caso, aplicado al uso de redes sociales

para la promocion y venta de productos.



1.6.1 Marco Histérico.

Remontandonos al afio 1997 fue creado el primer espacio limitado en la red,
conocido como SixDegrees. Fue una plataforma que permitia ingresar informacion
personal y compartirla con la lista de amigos que el usuario seleccionaba. Segun su
creador, el objetivo principal fue conectar personas que se encontraban lejos con tan solo
seis pasos. Ademas de una red social, esta fue una libreta de direcciones abierta hacia el
mundo, con el fin de hacer una vida mas social, pero uno de sus errores fue no otorgar una
identidad a sus usuarios, es decir nombres, caracteristicas, gustos, preferencias e intereses

por lo que tuvo que cerrar a principios del nuevo siglo.

Redes de contenido.

Las redes de contenido fueron y siguen siendo la base de las comunidades actuales
en la red, todos aquellos genios que forman parte del repertorio de macro empresarios
durante el afio 2004 al 2010 identificaron la necesidad del usuario, una necesidad de

descubrir contenido por parte de otros.

Mark Zuckerberg creé la red social de Facebook para conectar a los estudiantes
de Harvard entre ellos, para disponer asi de un lugar virtual donde compartir opiniones
acerca de quiénes eran y si tenian caracteristicas fisicas agradables. Posteriormente se
uni6é una red audiovisual creada por Chad Hurley, Steve Chen y Jawn Karim conocida

como YouTube.

Twitter fue una de las creaciones de Jack Dorsey, Noah Glass, Biz Stone y Evan
Williams un nombre en referencia al sonido de un péjaro este mismo que funciona como

un mensaje para todo el mundo.
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La idea principal de esta red social en particular fue crear un proyecto de posteo de
mensaje con un limitante de 140 caracteres, el cudl seria percibido en el segundo que fuese
colocado y por cualquier persona en el mundo. Finalmente, estas fueron las bases para
crear contenido individual por parte usuarios o consumidores de las primeras redes

sociales en el mundo.

Introduccion de las empresas a las redes de informacion.

El social media no se limita al usuario individual sino a grupos de opinion donde
se pueden expresar libremente, opiniones sobre cualquier aspecto donde valoran
propuestas personales y asi ser compartidas (Conde, Palma, & Rivera, 2014). Las
empresas, industrias o cualquier entidad privada han utilizado a lo largo del tiempo
herramientas que fueron creadas para el consumo individual, como en el caso de las redes
sociales estas no son la excepcion para poder introducirse como parte importante y critica

de estas mismas.

En la actualidad, las empresas utilizan las redes sociales como herramientas de
Marketing como también para establecer nuevos contactos profesionales, entre otros
propositos donde es innegable un papel de comunicacion interna y externa de las redes de
competidores, lo que aumentard su productividad y agregard valor a las empresas

innovadoras.

Las redes de informacion son sitios en internet que permiten generar publicidad de una
manera mas facil y eficaz, gracias a su alcance, impacto y la manera de conectar con el

consumidor.
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1.6.2 Generalidades.

El uso de redes sociales como herramienta de publicidad.

Las redes sociales se han convertido en una fuerza importante tanto en el
marketing negocio a consumidor como en el marketing entre empresas, las diferentes
redes ofrecen distintos beneficios a las empresas. Por ejemplo, Twitter puede funcionar
como un sistema de aviso temprano que permite una respuesta inmediata, mientras

Facebook ofrece incursiones para conectar consumidores de manera mas significativa.

Debido a su naturaleza no comercial, los usuarios generalmente estan buscando
conectarse con los demas, y debido a ello, puede ser mas desafiante captar la atencion y
persuadir. Tener presencia de marca en redes sociales, al menos en Facebook, se ha
convertido en un requisito virtual para las empresas en la actualidad, mas para aquellas
que consideran a sus clientes como su recurso mas importante, pues estar cada vez mas
cerca del consumidor es posible; la facilidad que tienen las empresas para dar a conocer
sus marcas, transmitir contenido, incluso la manera de vender que ahora la modalidad On-

Line permite, es una ventaja que no pueden pasar por alto.

A pesar de las multiples ventajas que representa la publicidad en redes sociales,
también puede llegar a ser una molestia para algunos usuarios, pues muchas veces al estar
buscando algo importante en la web de pronto aparecen anuncios sin avisar, lo que a
muchas personas les causa desagrado, lo que puede representar una desventaja para las
empresas; asimismo, la publicidad en redes es fugaz o temporal, pues desaparece en
segundos, por eso la importancia de sacar provecho ante la primera impresion que tenga

el usuario.
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Mercados competitivos del sector semilla.

Dentro del mercado salvadorefio existe una gran diversificacion de participantes
en el sector semilla, aquellos que van desde la venta al detalle hasta la distribucion masiva
en muchos departamentos del pais, asi también, existe la variacion del producto en cuanto

a rangos de precios, calidad, tipos de semillas, existencia etc.

Este no es un mercado nuevo, ya que el consumo directo e indirecto se da desde
la fabricacion de productos complementarios tales como galletas, chocolates, dulces o
cualquier derivado de semillas naturales, asi mismo, representan un potencial exportador
dentro de nichos. Ejemplo de ello es la semilla de marafiéon, que continuamente se impulsa
al mercado internacional identificando productos con potencial competitivo en mercados
exigentes como el europeo, asi también como en India y los Estados Unidos (Martinez D.

,2021).

Observando casos particulares, se pueden identificar lideres en el mercado de
semillas ofertando una gran variedad de productos, precios y presentaciones diferentes en
muchas partes del pais. Casa Bazzini es una gran distribuidora de semillas en El Salvador
y se dedica al procesamiento y elaboracion de semillas deshidratadas y naturales. Todo
ello es respaldado no solamente por su historia que se remonta a 1992 sino por su

presencia en todos los medios de comunicacion al que el cliente puede acceder.

El reconocimiento de la marca depende de su imagen y regularidad de vision,
donde puedo ver la marca y comprarla de forma facil, asi se pueden mencionar muchas
mas marcas que se dedican a la venta de semillas procesadas que tienen posicionamiento

significativo (Peka Maya, Cachita’s, Casa Bazzini) en la mente del consumidor.
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Una estructura de redes sociales solida dependera del trabajo de sus
administradores como también el alcance que estos desean tener, la existencia de un
producto dependera del alcance que brindan en los medios de comunicacion y las redes
que son el medio mas utilizado actualmente. Las compras en linea, reservaciones en tienda
o compra directa se ven influenciadas por estos medios dentro de un mercado competitivo

que utiliza todas las herramientas para ser mas competitivos.

Estructura de medios digitales para la venta y promocion de productos.

“El contexto econdmico actual altamente competitivo y los avances tecnologicos
estan impulsando la digitalizacion de las empresas e implicando cambios en la estrategia
empresarial y en la cultura organizativa” (Pérez Calle, Arranz Martinéz, & Lope Salvador,
2018). Naturalmente la capacidad de comunicacidon enfrenta muchos retos, en la
actualidad, con la era digital, muchos participantes tienen la necesidad de innovar para
hacer més efectivo los intentos de comunicacién con un publico, esta es una respuesta a

los cambios que hay dentro de las organizaciones.

Las interacciones del publico digital son diferentes; a veces pueden ser muchas o
pocas segun el interés de los grupos. A una organizacion le interesa tener mucha
participacion con su publico objetivo, por ello nace el concepto de “organizacion
excelente” que se basa en factores de desempefio y rendimiento, entre ellas mencionando
la orientacién al cliente como pilar principal. Una microempresa como La Semillita se
debe de centrar en la atencion de calidad, por medio de la gestion del capital humano, el
aprendizaje organizacional y la mejora de las capacidades de comunicacion, en donde la
designacion de actividades en un orden logico puede resolver muchos problemas de

comunicacion y designacion de obligaciones.
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Marketing Business to Business para mayoristas y distribuidores

“La modalidad de comercio electronico B2B se identifica como una herramienta
que posibilita la comunicaciéon externa de las empresas con otras empresas y
consumidores” (Marquez mateos & Pradana suarez, 2020). Estrategia B2B utilizada por
medios electronicos donde se relacionan empresa con empresa de forma directa, las
empresas muchas veces poseen el deseo de adquirir de mejor forma recursos, materia

prima o servicios para complementar su negocio de forma mas facil o eficiente.

Muchas de las necesidades que posee un proveedor son diferentes a las de un
cliente final, entre ellas los grandes consumidores necesitan tener credibilidad en los
productos que adquieren como también garantia de uso y calidad, muchas empresas tienen
por objetivo crear productos y prestar servicios, pero no poseen acceso o control a toda la
cadena operativa, por ello acuden a otras especializadas para tener ese mismo nivel de

calidad, aunque para muchos sugiere un coste mayor.

“Una manera facil de entender el objetivo del Marketing B2B es comprender que
la empresa debe de pensar la manera mas efectiva de satisfacer las necesidades, intereses
y desafios de las personas que realizan compras en nombre de una organizacion y no en
nombre propio” (Araujo Moncada & Dossman Posada, 2022). El marketing de empresa
a empresa posee ventajas particulares que el tipo de actividad lo permite, asi mismo un

negocio dedicado a la venta de semillas puede aprovechar las siguientes ventajas.

e Posibilidad de negociacion de precios y oferta: Permite ofrecer precios y ofertas

personalizadas gracias a los volumenes de compra, una bondad de los costos fijos.
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e Gestion de productos por catalogo: Se puede personalizar la oferta por medio de
catdlogos para proveedores y distribuidores haciendo énfasis en los grados de

calidad y rangos de precios.

e Negociacion de tiempos de entrega: Una diferencia sustancial de la compra de un
cliente individual y una empresa es que la segunda prevé una compra con

anticipacion, por lo cual se pueden manejar tiempos en mutuo acuerdo.

e Soporte y servicio al cliente: El servicio al cliente se convierte de una manera mas
facil y controlada ya que se poseen registros de compras donde la atencion a las

necesidades fluye de mejor manera.

e C(Crea servicio postventa: Ofrecer garantias de calidad de uso o consumo, por ello
uno de los Plus que se pueden ofrecer por medios digitales es el servicio post

venta. Ejemplo de ello son los cambios por producto vencido o deteriorado.

El Marketing a mayoristas y distribuidores comprende muchos aspectos que no
se consideran comunes por las diferencias en la naturaleza del cliente, unos compran para
consumir y otros para vender o producir, por ello, la identificacion del éxito del marketing
B2B es analizar necesidades desde el punto de vista como empresa hacia otra y como esta

beneficia al cliente final.

La gestion de marca en medios digitales.

Muchos administradores de empresas no solamente comercializan productos en
medios digitales, sino también la marca que representan, la imagen de productos y los
servicios se identifican a través de la marca, creando afinidad y lealtad hacia la
organizacion.

16



Las ventajas de una correcta gestion de marca se realizan por medio de
trabajadores comprometidos en los objetivos empresariales de esta, pero antes de obtener
empleados con compromiso se tiene que adquirir y desarrollar talento y no solamente
trabajadores por medio de practicas de reclutamiento, filtros, pruebas o cualquier otro

método de deteccion del buen talento.

En el contexto de la tecnologia, los usuarios de redes sociales y plataformas de
comunicacion online permiten a las empresas orientar de manera correcta sus estrategias
de comunicacion y aprovechar las oportunidades que estdn surgiendo en el campo de la
comunicacion digital. EI hecho de una buena diferenciacién por la correcta gestion de
redes no se basa en solamente cambiar colores, formas, disefos o llenando la plataforma
de contenido vacio, es decir, sin relevancia para el piblico meta de este, sino mas bien en
identificar lo importante de la mano del analisis de datos, creando formas innovadoras de

llamar la atencidn de estas.

Por ello un reto de los administradores de esta empresa es generar nuevas ideas
que destaquen y aporten un alto valor por medio de un anélisis previo. De esta forma, la
marca comprende y anticipa las necesidades de su audiencia, logrando destacar frente al

resto.

Estructuras de comunicacion en las empresas.

Las empresas dependiendo de la actividad que estas realizan mantienen una serie
de activos digitales que sirven a la venta o prestacion de un servicio con el fin de
comercializar. Las formas de vender a lo largo del tiempo se han ido innovando con el fin

de aumentar el nimero de relaciones entre cliente y empresa.
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Aun asi, los medios tradicionales que van quedando de lado no significa que dejen de
tomar gran importancia, ejemplo de ello son Call Center interno, Call Center

externalizado, fuerza de ventas.

Ademas de los medios tradicionales que utilizan las organizaciones, existen
aquellos que pueden ser administrados o gestionados de forma remota. Es aqui donde
surgen los medios digitales de comercializacion, los cuales dependen del internet y, a
grandes rasgos ofrecen nuevas oportunidades para llegar a un publico mas amplio.
Ejemplo de ello, es el aumento de la base de clientes potenciales, la reduccion en costos,

la presentacion ante el mercado de forma mas rapida y, finalmente, el autoservicio.

En la actualidad las empresas mantienen entre 3 y 5 herramientas digitales en uso
para el reconocimiento y comercializacion de su marca y productos, como anteriormente
se menciond, esto dependera de la actividad a la que se dedique. Estas herramientas se
llegan a convertir por afios en activos digitales en la organizacion, pasando a formar parte
de los bienes totales, aunque sean intangibles y representan una pequeila o0 minima parte

de la inversion.

La estructura de medios digitales eficiente presenta una imagen positiva hacia una
poblacion, por ello se mencionard en forma de lista dichas herramientas utilizadas en el

ambito empresarial con objetivos comerciales y mejora de imagen asi se indican.

e Facebook: Es utilizar un canal directo de comunicacién de empresas y personas
compartiendo experiencias de uso de productos como también opiniones y
conversaciones publicas ante necesidades demandas por parte del cliente, toda esta

informacion es relevante para la toma de decisiones empresariales en base a negocios.
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e Correo electronico: Esta se aplica donde las organizaciones utilizan de forma
sistematica para el uso de campaifias asi evitando el contacto individual con cada uno

de los clientes de una cartera automatizada.

e Instagram: Un uso simple y mucho mas visual que las anteriores ya que estudia al
publico meta para saber sus caracteristicas, gustos y preferencias y brindar una
propuesta en base a un mensaje. Aqui las empresas crean una identidad visual
especifica para el negocio con el fin de llamar la atencién de quien navega por esta
red, muchos de los usuarios cuidan la estética mas que las descripciones por ende las

ofertas se crean de imagenes y no de propuestas.

e  WhatsApp: Un canal directo y especializado en la atencion. En muchos casos es
la plataforma creadora de confianza ya que participan dos agentes con razonamiento
personal que comparten informacion, por lo general, esta se resume en propuestas y
objeciones en el caso de la venta, como también en emisor y receptor cuando se realiza

una consulta o resolucion de dudas.

e TikTok: La palabra que lo define es viral. Plataforma basada en videos
(principalmente cortos) que permite un alto alcance orgénico y una gran capacidad
para generar interacciones entre una marca y las personas. Dicha app permite una

comunicacion directa y un gran alcance a bajo costo.

Definicion del perfil de cliente ideal.

“Los mercados son tan variados y grandes que no se puede generalizar una

estrategia maestra para todos los compradores” (Kotler & lane keller, 2012).
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Entre mas definido los esfuerzos del marketing més precisos serdn, por ello
conocer inicialmente las necesidades que estos reportan serviran para identificar la mejor
manera de cumplir las expectativas. El responder a una necesidad expresada segiin Kotler,
debe de ir mas alla de brindar un servicio o producto, aunque inicialmente es lo que piden,
esto debe de ser diferenciador y bien planeado, el incluir las caracteristicas personales del
cliente hace mas importante tener bien definido un perfil especifico de cliente en una

empresa con objetivos de venta.

Al entender las necesidades de definir un perfil adecuado del cliente se podra hacer
un trabajo mucho mas eficiente en los roles de comunicacion, ejemplo de ello es cuando
hay compradores que generan mayor rentabilidad que otros y no es mas que seleccionar
un segmento correcto de estos, una de las cosas mas sorprendentes de mantener la cartera
a los clientes mas rentables y redituables es cuando las relaciones se mantienen a largo

plazo, asi garantizando un flujo de demanda muy bueno para las empresas.

El invertir muchos recursos en muchos clientes no es inteligente, por ello el definir
el perfil de cliente ideal es literalmente una base en los negocios actuales, diciendo que
para este tipo de microempresa es mejor invertir el tiempo y recursos adecuados en los
compradores ideales. Ideal Customer Profile o perfil del cliente ideal es enfocarse en las
necesidades particulares de los mas relevantes aumentando las probabilidades de éxito
ante una estrategia bien elaborada en base a necesidades y deseos como lo indican estos

ejemplos.

e Personalizacion de una estrategia de marketing: Las campafias tienen un cuerpo
mas completo cuando se define a qué personas o empresas van dirigidas, tienen

objetivos, planes, estrategias y tacticas mas definidos.
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e Optimizacion de recursos: La asignacion de tiempo y recursos es muy importante
ya que estas miden el peso del costo evitando que a largo plazo este se convierta
en un gasto sobre una idea que no esté funcionando.

e Segmentacion de mercado: Divide grupos de forma eficaz, una respuesta para
crear productos nuevos o transitorios en estaciones del afo.

e Mejora en la retencion de clientes: La competencia obliga mantener intactas las

carteras de clientes e invertir en atraer méas donde los pequefios ganan terreno.

Perfil ideal en base a teoria del mercado meta.

Segun (Kotler & Keller, Direccion de marketing, 2012), las empresas delimitan al
cliente ideal en base a tres factores complementarios, los cuales son: geografico,

demografico y conductual como se explica a continuacion.

1. Geografico: Es toda aquella area fisica donde se encuentran y desarrollan los
personajes de interés para la empresa, las actividades que realizan en esta area son de
importancia ya que definen el tiempo que pertenecen alli, en muchas ocasiones son
actividades laborales, estudio, recreacion u otras.

2. Demografico: Son mas que todas aquellas caracteristicas naturalmente atribuibles
desde su nacimiento y que permanecen o cambian en su desarrollo. Pueden incluirse
edad de la persona, sexo, lugar de residencia e incluso parte socioecondémica como
ocupacion y cantidad de ingresos.

3. Conductuales: Quizas el factor mas dificil para muchas empresas de descubrir e
interpretar, ya que, incluye una conducta humana, actitudes, frecuencia, cantidad y
respuestas del cliente hacia un producto o servicio. Para ello es importante conocer

habitos de consumo, uso y compra para crear estrategias enfocadas en la persona.
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Estos comtinmente se resumen en los estilos de vida, asi se pueden enlistar las ventajas

de una segmentacion conductual.

e Descubrimiento de necesidades de grupos.
e Permite una atencion especializada en base a segmentos.

e Descubre nuevos habitos o actividades de los clientes.

1.6.3 Marco Conceptual.

A continuacion, se presentan algunas definiciones esenciales para desarrollar la

tematica de investigacion, entre los cuales se encuentran:

a. Redes Sociales: Las redes sociales son intercambios dinamicos entre personas,
grupos e instituciones que comparten gustos o preferencias entre si. La rapida
evolucién de Internet ha cambiado los hébitos de la sociedad y las redes sociales
son una nueva féormula para interactuar con otras personas, siendo capaces de
generar canales de expresion, espacios de debate e intercambios de informacion;
compartir musica, videos, fotos, etc. (Aquino Marifiez, 2021).

b. KPI’S: Los KPI de redes sociales son las métricas utilizadas para determinar si
una estrategia de marketing en redes sociales es eficaz. Basicamente, son datos de
seguimiento relacionados con la presencia de una empresa en plataformas
individuales como Facebook, Twitter o Instagram, o en todas las redes sociales en

conjunto (Olafson, 2023).

c. Fidelizacion: La fidelizacion del cliente consiste en crear una relacion positiva

entre los consumidores y la empresa.

22



Para que decidan regresar y comprar de nuevo los productos/servicios o por qué
no recomendarlo a otras personas (Ospina, 2024).

Comercializacion: La finalidad de la comercializacion es crear lealtad de cliente
para que los clientes regresen y que se sientan tan contentos que recomiendan su
negocio y presentan sus bienes y servicios a otros. Si a todos sus clientes les gusta
su producto y les cuentan a otros, es probable que su negocio crezca y sea rentable
a la larga. La comercializacion, por tanto, debe comenzar con entender y satisfacer
las necesidades de los clientes (Organizacion Internacional del Trabajo, 2016, pag.
3).

Promocion: La promocion del producto incluye la publicidad, la venta personal,
la promocién de ventas, las relaciones publicas y el Merchandising. Segun las
caracteristicas particulares de cada producto o servicio y la cantidad de dinero
disponible por la empresa para las actividades de promocion, se utilizaran una u
otras variables de las comentadas anteriormente. Con la promocion, toda empresa

pretende informar al cliente sobre el producto. (Vargas Belmonte, 2023).

Rebranding: Es el proceso de cambio resultante de nuevas percepciones o una
percepcion ideal. Su correcta implementacion es un proceso cuidadoso para
alcanzar los objetivos del plan estratégico para implementar una nueva identidad

de marca (Manes, 2023).

Frutas oleaginosas: Se conoce como frutas oleaginosas a aquellas que permiten

obtener aceite.
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Esto quiere decir que los frutos o las semillas de estos vegetales pueden ser
procesados para conseguir una sustancia que tiene utilidad en la industria, ya sea
alimentaria o de otro tipo (Pérez Porto & Merino, Oleaginosa - Qué es, definicion
y concepto, 2023). Algunos ejemplos de estas frutas son: Almendras, avellanas,
anacardos, cacahuetes, coco, girasol, nuez, pifia y pistachos.

h. Frutos secos: Los frutos secos, por lo tanto, son aquellos que carecen de jugo. Se
trata de frutos con una cdscara muy dura que presentan un porcentaje de agua
inferior al 50%. El contenido energético de los frutos secos es muy elevado. Se
caracterizan por contar con un elevado nivel de proteinas y grasas, y en muchos
casos también de vitaminas del grupo B (Pérez Porto & Gardey, Frutos secos -

Qué son, definicidon y concepto, 2018).

1.6.4 Marco Legal.

Para efectos de dicha investigacion, se utilizard base Legal segun establecido en:

Tabla 1

Referencias Legales para promocion y comercializacion de Semillas

Nombre de Ley  Articulo Cita de Articulo

Segtn la Ley de Proteccion al Consumidor los

Ley de derechos del comprador se deben de respetar. Y el
Articulo

Proteccion al vendedor esta obligado a informar de forma veraz
30

Consumidor el precio total, condiciones de compra, duracion

de ofertas, y estos elementos deben estar a la
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Ley de
Comercio

Electronico

Ley de sanidad
vegetal y

animal

Articulo

12

Articulo

23

vista, ya sea por publicidad en medios digitales o
rotulos fijados en el establecimiento.

Las comunicaciones comerciales realizadas por
via electronica, que contengan ofertas o
descuentos promocionales, deberan ser
claramente identificables como tales,
especificando los términos, condiciones y fecha
de vigencia de las mismas. El proveedor de bienes
0 servicios, o en nombre de quien se realice,
debera ser identificable.

Los propietarios, arrendatarios, usufructuarios,
ocupantes o encargados a cualquier titulo, de
muebles e inmuebles, cultivos y animales; asi
como cualquier profesional o técnico
agropecuario, tiene la obligacion de informar
inmediatamente al MAG el aparecimiento de
plagas y de enfermedades, la presencia de
residuos toxicos y contaminantes de vegetales, de
los animales, de sus productos y del ambiente.
Ademas, deberan denunciar los hechos, actos u
omisiones que atenten contra la sanidad vegetal y

animal. Las personas aludidas deberan participar
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en las acciones de alerta o emergencia que se
establezcan en caso necesario.
Con dicha Ley se busca la accion rapida para
prevenir plagas y enfermedades que
posteriormente puedan afectar la salud de la
poblacion en general.
La presente Ley tiene por objeto establecer la
normativa para garantizar la identidad y pureza
Articulo
Ley de semillas genética, calidad fisica, fisiologica y sanitaria de
las semillas, asi como su investigacion,
produccién y comercializacion.
(Ley de Proteccion al Consumidor, 2005)
Fuentes (Ley de Comercio Electronico, 2020)

Consultadas (Ley de Sanidad Vegetal y Animal, 2013)

(Ley de Semillas, 2001)

Nota. Fuente: Elaboracion propia, tomando en consideracion cada una de las fuentes consultadas.

1.6.5 Normativa Técnica.

Para el trabajo de investigacion se tomara como base técnica las estrategias de
marketing digital vistas a lo largo de los afios de estudios de la Licenciatura. Dichas

estrategias permiten un gran alcance a través de los distintos medios digitales;

Redes sociales, Internet, plataformas online, videojuegos, etc. Aunque para efectos de la

investigacion, seran las redes sociales el punto de enfoque.
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Peka Maya también es una muestra de una microempresa que se dedica a la
comercializacion de semillas, por lo que serd, un buen caso de estudio para poder conocer
su historia de éxito y ver como han logrado dar cobertura de sus productos a través de las
redes sociales, siendo esta un buen referente de la industria, estando consolidada en el

pais sobre la venta y comercializacion a grandes escalas de semillas y frutos oleaginosos

De esta forma, seran las estrategias de marketing digital y el caso de estudio de la
microempresa antes mencionada quienes permitiran establecer un modelo efectivo en
base a sus experiencias en la gestion de redes sociales para la promocion y

comercializacion de Distribuidora La Semillita.

CAPITULO I1I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. Método de Investigacion

2.1.1 Enfoque de Investigacion.

Mixto.

“Los enfoques mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos
cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar
inferencias producto de toda la informacidén recabada (meta - inferencias) y lograr un
mayor entendimiento del fenomeno bajo estudio” (Collado, Bartista, & Hernandez

Sampieri, 2018).
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Con la ventaja de aprovechar la union de dos tipos de enfoques investigativos que durante
mucho tiempo tuvieron disrupcion, este permitio unir ventajas en el analisis del fenomeno

de una manera més profunda al momento de recolectar datos e interpretar los mismos.

Las problematicas en la gestion de redes sociales y promocion dentro de la
empresa es uno de los focos de esta investigacion, por ende, analizar todos los aspectos

relevantes tiene un mejor alcance por este tipo de enfoque.

Meétodo — Inductivo.

Se ha decidido utilizar el método “Inductivo - Cualitativo”, ya que es un método

de investigacion interpretativo y contextual.

Segun (Collado, Bartista, & Hernandez Sampieri, 2018), parte de la premisa de
toda cultura o sistema social para entender cosas y eventos, es reconstruir la realidad
partiendo de experiencias, testimonios y ambientes naturales es decir comprender desde

lo particular.

Un método que obligara a entender la perspectiva de cada uno de los individuos
que se abordaran, analizando su forma de interpretar la problematica relacionada con la

gestion de redes para la micro empresa La Semillita.

2.2 Tipo de estudio

El pretender medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta
sobre los conceptos o las variables en funcidén de personas, propiedades o caracteristicas

es el objetivo principal de los estudios descriptivos (Chinchilla, 2017).
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Un estudio descriptivo delimita el analisis de un fendmeno, la profundidad y la
forma de abordaje, incluyendo caracteristicas individuales de los participantes que
claramente pueden llegar a ser muchas y dificiles de entender para un investigador, por
ello el estudio descriptivo se considero el mas adecuado, al tener mayor flexibilidad en la
interpretacion de datos, asi el andlisis obtiene categorias de estudio cualitativo y

particulares como también la ventaja de usar los instrumentos mas adecuados.

2.2.1 De acuerdo al objetivo de investigacion.

La determinacion de la situacion actual en la gestion de redes sociales para la venta
y promocion de una cartera de productos dentro de las microempresas requiere seguir
ciertas estrategias de investigacion que se adecuen a las necesidades de las mismas. Por
ello el describir una o varias problematicas en esta situacion sera posible por medio de la

descripcion total del objeto de estudio, es decir, los lineamientos que este debe de seguir.

“La utilizacion de un método cualitativo permite analizar opiniones, experiencias,
emociones y comportamientos que son dificiles de analizar con otro tipo de estudio y
todo ello en funcion del uso de redes sociales por parte de la micro empresa

seleccionada”.

2.2.2 Segun el alcance.

Descriptivo.

“Buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas,
grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un
analisis, sin la necesidad de indicar como se relacionan variables” (Collado, Bartista, &

Hernandez Sampieri, Metodologia de la investigacion, 2018).
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Este mismo se delimita en poder describir a través del conocimiento caracteristicas
del fenomeno y realizar comparativas en forma de reflexion para ser presentadas a un
publico, en este caso, todo aquel interesado en el entorno de gestion de redes sociales con

un enfoque comercial y mercadologico en el sector de semillas.

Por ello, el brindar un diagndstico real y actual a los directivos de la microempresa
y a todos aquellos interesados en la gestion de redes sociales para la promocion y

comercializacion de productos sobre este alcance.

2.3. Unidad de Analisis

Siguiendo la dindmica a un trabajo de investigacion estructurado como foco de
estudio, se toma de referencia a la micro empresa Distribuidora La Semillita como unidad
de andlisis investigativo, en ello representando una estructura empresarial que posee
actualmente y que se puede observar como pequefia en nimero de integrantes fijos que

dan forma a esta.

Este tipo de unidad individual tomara como referencia a la competencia que posee
dentro del mercado como lo son competidores, tipos y clases de distribuidores en el pais
y todas aquellas herramientas que se utilizan para la promocién y comercializacion etc.
Los investigadores decidieron oportuno clasificar una serie de unidades de analisis

relacionadas a la problematica presentada:

2.3.1 Unidades principales.

e Dueno de Distribuidora La Semillita.

e Competidores directos a los cudles se les realizara una entrevista.
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e Los clientes mayoristas (20 personas seleccionadas).

2.3.2 Unidades secundarias.

Tabla 2

Fuentes secundarias de investigacion utilizadas

Tipo de o
Fuente Descripcion
fuente
Gestion por competencias Lib Teoria de roles dentro de las empresas
ibro
(Barrera B. & Calderari R., 2012) para su buen funcionamiento.

Direccion de Marketing (Kotler
o . ‘ Definicion y elaboracion del perfil del
& Keller, Direccion de marketing, Libro

cliente.
2012)
Metodologia de la Investigacion.
(Collado, Bartista, & Hernandez Lib Metodologia de investigacion a
ibro

Sampieri, Metodologia de la utilizar.
investigacion, 2018)
Red Interinstitucional para el .

) Se utilizaran elementos como el
Desarrollo Territorial. (Red _ o

Libro manual de marketing digital para

Interinstitucional para el
o emprendedores.
Desarrollo Territorial, 2021)

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a fuentes consultadas.

2.4 Establecimiento del universo
Se define como el total de individuos o elementos que representan determinadas
caracteristicas o manifestaciones que ameritan ser sujetas a un estudio de investigacion,

con el proposito de darle validez o invalidez a las causas que generan manifestaciones

(Chinchilla, Seminarios de investigacion social, 2017).
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Con esta definicion se representa la poblacion correspondiente a este proyecto
investigativo, identificar un grupo de interés relacionado a una problematica ha sido de
suma importancia para analizar las caracteristicas mutuas y observar los comportamientos

mas relevantes.

Los criterios fueron tomados en cuenta para determinar la pertenencia a dicha
poblacion son los siguientes: participacion o relacion comercial con el objeto de estudio,
siendo este Distribuidora La Semillita, como segundo lugar el destino de los esfuerzos
promocionales de la empresa, el cual es vender su cartera de productos y finalmente

satisfacer una necesidad de abastecimiento.

Por tanto, la Poblacion objeto de estudio de la presente investigacion se define asi:

“Los 20 mayoristas con los que cuenta Distribuidora La Semillita segun su

base de datos”.

2.5 Establecimiento de la muestra

Esta es aquella parte que representa fielmente la totalidad de unidades dentro de
la poblacion y que facilita el estudio de casos por el nimero reducido de individuos,
determinando asi un niimero especifico para ser abordado, reduciendo costos y esfuerzos

invertidos.

La naturaleza de esta investigacion cualitativa y la disponibilidad de recursos que
se poseen ha limitado el método de seleccion de muestra y personas a abordar. Por lo cual,
el enfoque ha sido considerado hacia todas aquellas motivaciones del publico al comprar

un producto de la distribuidora.
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Por tanto, se definid el uso de “muestreo no probabilistico de forma selectiva o
por conveniencia”, ya que inicamente forman parte aquellos que son representativos para
la empresa en funcion del volumen de compra, la regularidad de cotizaciones, el nlimero

de visitas y el valor de los pedidos.

Todos aquellos clientes que se posicionan entre los mas fuertes en funcion de
compras, todo esto en un cincuenta por ciento y el resto la conforman aquellos que realizan

cotizaciones, los cuales son definidos como prospectos.

“Han sido seleccionados 20 mayoristas dedicados a la distribucion de productos dentro
del territorio nacional como también la reventa en sus locales o negocios, los cuales se

consideran como canales de colocacion de producto apto para el consumo”

De la misma forma se decidi6 tomar en cuenta el anélisis de la competencia dentro
del mercado local, con el objetivo de identificar la participacion de mercado, herramientas
de promocién utilizadas, estrategias publicitarias y uso de redes sociales. Todo esto
permitido por las bondades de un enfoque mixto que busca la recoleccion y analisis de

datos para realizar inferencias desde diferentes perspectivas o aristas.

2.6 Variables e Indicadores

2.6.1 Variables.

Variable independiente.

La gestion de Redes Sociales

Variable dependiente.

Venta y promocion en cartera de productos
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2.6.2 Indicadores.

Indicadores Independientes.

e El niimero de publicaciones en funcion del tipo de productos que esta realiza.

e La aceptacion de propuestas de contenido por parte del publico donde van

dirigidas a través de las interacciones y consultas.

Indicadores dependientes.

e Los volumenes de ventas realizadas por cada herramienta digital denominadas

redes sociales.

e La perspectiva de visibilidad de la micro empresa sobre la competencia a través

de redes sociales.

2.7 Diseiio de Instrumentos de Recoleccion de Datos

2.7.1 Técnicas.

Técnica Documental.

“La técnica documental permite la recopilacion de informacion para enunciar las
teorias que sustentan el estudio de los fendbmenos y procesos incluyendo instrumentos
definidos segun la fuente documental a que hacen referencia” (Lopez Parrilla, 2019). Con
este contexto el proceso de recoleccion de informacion por medio de datos bibliograficos

sistematicos enlazard un abordaje que no sea “intrusivo” al momento de interpretar datos.
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Entrevista con enfoque cualitativo y encuesta con enfoque cuantitativo

Asi también se incluyen todos aquellos datos recolectados sobre los instrumentos
permitidos por una investigacion mixta, una de las grandes virtudes de este tipo de
enfoque que unifica parte “cualitativa” de una entrevista a un representante competidor

seleccionado.

Asi también la parte “cuantitativa” de una encuesta al tomar la totalidad de su
universo, ya que indica un niamero inferior a 30 elementos, por lo cual se tomo a 20

clientes pertenecientes a las bases de informacion de la micro empresa.

2.7.2 Materiales.

Los materiales utilizados seran los formularios de Google Forms, ya que esta
herramienta permite llevar un mejor control con el reporte de estadisticas y graficas en
cada una de las respuestas obtenidas. Para dicha decision, se ha considerado que hoy en
dia la mayoria de personas puede hacer uso de estas herramientas de forma accesible, ya
sea a través de una computadora, laptop o incluso desde su celular. Ademas, el llenado de
informacion es mucho mas rapido y eficiente comparado a la utilizacion de otro tipo de

materiales e instrumentos.

2.7.3 Instrumentos.

Para efectos de la investigacion se utilizardn dos instrumentos que permitan
cumplir con la propuesta marcada. El motivo por el cual se utilizaran estas es porque iran
dirigidas a diferentes objetivos, la primera sera implementada para los clientes de
Distribuidora La Semillita y la segunda para la competencia, tratando de indagar multiples

puntos de vista de la problematica.
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Encuesta tipo cuestionario.

Permite recopilar informacion en el lugar de los hechos, mediante opiniones de las
personas involucradas de alguna manera en la problematica que se investiga, (Chinchilla,

Seminarios de investigacion social, 2017).

Ante esto el primer instrumento utilizado sera la encuesta, ya que permite realizar
multiples preguntas con diferentes opciones de respuesta que permitiran conocer el perfil
del cliente y su percepcion sobre la situacion actual en redes sociales de Distribuidora La

Semillita.

Entrevista estructurada.

“Aquella donde el entrevistador realiza su labor con base en una guia de preguntas
especificas y se sujeta exclusivamente a ésta (el instrumento prescribe qué cuestiones se
preguntaran y en qué orden” (Collado, Bartista, & Hernandez Sampieri, Metodologia de

la investigacion, 2018).

Permitiendo construir un significado a las preguntas que parten del escucha,
reacciones, emociones, interés u otro elemento dificil de interpretar asi también las
entrevistas amplian mas sobre cada pregunta realizada con la oportunidad de indagar

mucho mas.

La entrevista sera utilizada para conocer de mejor forma a la competencia de la
microempresa como también la perspectiva del o los directivos de la microempresa en
estudio, esta marcara la pauta sobre las interrogantes a abordar, para asi no caer en

generalidades y lograr una comprension mas amplia.
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2.8 Procedimientos para la Recopilacion de la Informacion

Las encuestas seran disefiadas en primer lugar en un documento de Word, con el
objetivo de poder depurar las preguntas necesarias para la investigacion y las cuales

responderan cada uno de los 20 mayoristas.

Luego, se subiran a la plataforma de Google Forms, que es una herramienta ideal
para realizar encuestas. Se pedird acceso a la base de datos de la microempresa “La
Semillita”, para poder realizar contacto ya sea a través de correo electronico, WhatsApp
o presencialmente con los mayoristas y solicitarles su colaboracion para el llenado de la
encuesta, posteriormente al obtener las respuestas, se manejaran y analizardn los datos
para poder presentar resultados veridicos y que sean fiel reflejo del pensamiento de cada

uno de los encuestados.

Con respecto a la entrevista, estara dirigida a un representante competidor de la
microempresa y serd una guia de preguntas estructurada enfocada al producto y al uso de
las redes sociales para promocionarlo. Esta serd transcrita a un documento de Word y

vaciada en un cuadro que permita comparar sus respuestas y facilitar el analisis.

También, se entrevistara al duefio de Distribuidora La Semillita, con el objetivo
de conocer la situacion actual de la empresa y su perspectiva en relacion al uso de las
redes sociales para la promocion y venta de su cartera de productos. Sus respuestas seran
fundamentales para comparar la forma de proceder con las empresas que compiten
directamente contra La Semillita en un mercado altamente competitivo y cambiante en

términos de innovacion.
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2.8.1 Procesamiento y analisis de la informacion.

Recoleccion.

La informacion obtenida por medio del instrumento de encuesta fue recolectada
de forma fisica y dirigida a todos aquellos mayoristas seleccionados en una muestra con
anticipacion, en conjunto se realizd trabajo de campo para ser abordados de forma

oportuna y con el permiso de los mismos.

Tabulacion.

Los datos obtenidos a través de la encuesta fueron procesados por medio de bases
de Excel y exportados al programa de analisis estadistico denominado IBM SPSS para el
estudio de frecuencias descriptivas con el fin de mejorar la visibilidad de los mismos

creando gréficas circulares y tablas de datos facilitando una interpretacion.

Andlisis de la informacion

Para culminar el procesamiento de la informacién se interpretd cada uno de los
resultados que refleja cada pregunta realizada, con ello se puede concluir que fueron
abordadas 20 personas en el espacio geografico del Boulevard Venezuela del Distrito de
San Salvador en el Municipio de San Salvador Centro, la edad predominante (de 26 a 40

afos) con un grado de escolaridad de (10 bachilleres y 9 hasta noveno grado).

2.9 Resultados y Analisis de la Informacion Obtenida

En este apartado se detalla los resultados obtenidos, de forma inicial a la encuesta
que se dirigid a los clientes mayoristas como posteriormente una entrevista al

representante de la empresa competidora.
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Sobre el primer instrumento se presenta de forma sistematica una linea de analisis
siguiendo el orden de: Pregunta, objetivo, grafico y tabla sobre encuesta (Ver anexo F),
en cada numero de ellas para finalizar con el esquema FODA para esta microempresa (se
exceptua de esta dinamica la pregunta 24 ya que indican recomendaciones directas del

cliente a ser analizadas detalladamente).

2.9.1 Analisis de datos clientes mayoristas

A continuacion, se presenta un cuadro de datos que contiene el analisis de

resultados sobre la encuesta realizada a clientes mayoristas.

Tabla 3

Interpretacion de resultados de Encuesta dirigida a Clientes Mayoristas

N° Pregunta Objetivo Analisis

De un total de 20 personas encuestadas, 15

pertenecen al género femenino
Determinar el género
correspondiente a un 75% del total. La
1. ;Sugéneroes? sobresaliente de los
tendencia que sobresale pertenece a mujeres
encuestados.
que se dedican a la reventa de frutos

oleaginosos.
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(Rango de

Edad?

Nivel de

escolaridad

(Cual es la
marca principal
del rubro de
Semillas que

usted conoce?

Delimitar el rango de
edad que mas
prevalece en la
actividad de compra de

semillas.

Indagar el nivel de
escolaridad que poseen
los encuestados,
analizando el grado
maximo de formacion

académica obtenido.

Definir el Top Of Mind
del rubro de semillas y
frutos oleaginosos en
referencia a marcas por
parte de los

encuestados.

Se ha determinado que el rango sobresaliente
en la compra, distribucion y venta de
semillas por parte de los mayoristas del
rubro, ronda entre los 26 a 40 afios de edad
con un total de 9 encuestados, equivalentes al

45% del total.

Se puede concluir que 10 personas de un
total de 20 poseen como grado maximo de
escolaridad el bachillerato, correspondiendo
al 50% de ellos, esto puede decir que el
promedio de escolaridad entre los

encuestados es la educacion media.

De acuerdo a los resultados, se concluye que
el 55% de los encuestados tienen como
referencia de marca a Casa Bazzini con un
total de 11 personas a favor. Es evidente, que
aspectos como el logo, colores, estilo visual e
imagen en general marcan la diferencia en

cuanto a la competencia.
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(Cuanto tiempo
lleva siendo
cliente de
Distribuidora La

Semillita?

(Como se dio
cuenta de la
existencia de
Distribuidora La

Semillita?

(Cual es el
motivo por el
que prefiere
comprar en
Distribuidora La

Semillita?

Precisar los espacios
de tiempo en los cuales
los mayoristas entran
en la categoria de
clientes de la

distribuidora.

Identificar el medio
por el cual los clientes
reconocieron de forma
inicial los servicios que

brinda la distribuidora.

Descubrir cudl es el
motivo principal de
compra en los clientes

de la distribuidora.

Segtin los resultados obtenidos, la mitad de
encuestados afirman tener relaciones
comerciales entre 1 y 2 afios con
Distribuidora la Semillita equivalentes al
50% del total. Asi los clientes de la micro
empresa en su mayoria poseen experiencias
de compras con la misma.

Con base en los resultados, se puede
determinar que existe una contundencia en la
forma inicial de reconocimiento de la
distribuidora, con un total de 16 personas
(80%) indican que llegaron casualmente al
negocio, esto es un indicador que la
distribuidora emplea una forma de venta
principalmente en un espacio fisico.

Un total de 60% de encuestados manifiestan
que la razoén por la que prefieren a
Distribuidora La Semillita es la calidad en
sus productos, lo que representa una
considerable ventaja sobre la competencia al
poseer el elemento principal de recompra por
parte de un consumidor al tratarse de

alimentos para el consumo.
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10.

Soy un cliente
habitual porque
considero que
sus precios son
justos en
comparacion a la

competencia.

(Ha visto
publicidad de
Semillas en
Redes Sociales

en general?

(Es de su
conocimiento
que
Distribuidora La
Semillita cuenta
con pagina de
Facebook e

Instagram?

Identificar la
percepcion de los
clientes en cuanto a los
precios colocados en la
cartera de productos de
la micro empresa
Distribuidora la
Semillita.

Cuestionar la
existencia publicitaria
en redes sociales
acerca de semillas
oleaginosas y frutos
secos para el consumo

en general.

Interpretar el
conocimiento de los
clientes en la
existencia o no de
redes sociales para la
promocion y

comercializacion de

Al cuestionar la escala de precios brindados
por la micro empresa se puede concluir que
el 55% de encuestados consideran que los
precios son justos en cuanto a la
competencia. Esto se puede identificar en los
volimenes de compra que realizan los
mayoristas y que son beneficiados por un

margen de ganancia ante una posible reventa.

Un total de 12 personas equivalentes al 60%
de la muestra afirman haber visto por lo
menos una vez contenido publicitario en
redes sociales de este tipo de producto. En
conjunto especifican imagenes, videos,

figuras y formas de semillas.

La respuesta mas contundente equivale a que
los clientes no saben sobre la existencia de
redes sociales como canal de promocion y
comercializacion de productos, significando
un 70% de ellos, es decira 11 de 20
encuestados si poseen historial de compra sin

saber la existencia de estas herramientas, una
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11.

12.

(Ha visto
publicidad en
Redes Sociales
de Distribuidora

La Semillita?

Creo que es muy
importante que
una empresa
como
Distribuidora La
Semillita haga
publicidad a
través de Redes

Sociales.

semillas por parte de la

distribuidora.

Verificar la atencion y
mantenimiento de
redes sociales como
herramientas de
promocién y
comercializacion por
parte de los
administradores de la

micro empresa.

Reafirmar la relevancia
para los clientes el uso

de redes sociales como
canal publicitario de

sus productos.

evidencia que la empresa no realiza esfuerzos

de difusion y crecimiento en redes sociales.

Bajo los resultados reflejados la
microempresa no posee una alta atencion en
el nimero de publicaciones y actividad de las
mismas ya que significativamente el 90% de
los encuestados afirma no haber visto
publicidad en las redes sociales, asi 18
personas desconocen las formas de
promocion que esta realiza por lo cual es casi
imperceptible los contenidos existentes.

Asi se comprueba por medio de lo expresado
por los mayoristas intervenidos que el 55%
de ellos estan totalmente de acuerdo que si es
necesario que una micro empresa como
Distribuidora la Semillita utilice redes
sociales como medio publicitario, ya que
estos comparan los resultados de la
competencia y concluyen que son superiores
al momento de promocionar un producto y

vender una imagen.
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13.

14.

15.

(Alguna vez ha
realizado algun
pedido en
Distribuidora La
Semillita a
través de sus

redes sociales?

(Cudl es el
tiempo promedio
de respuesta que
ha
experimentado al
realizar
consultas a
Distribuidora La
Semillita, a
través de redes

sociales?

(Por cual medio
prefiere hacer

sus consultas a

Verificar el uso de
redes sociales como
medio de compra
electronico a aquellos
que identifican a la

empresa.

Interpretar los tiempos
de respuesta ante las
posibles consultas que
realizan los clientes a
través de redes

sociales.

Sefialar el medio
principal por el cual los
mayoristas prefieren

realizar consultas

Categoricamente el 80% de todos aquellos
que si reconocen el giro principal de la
empresa nunca han realizado un pedido por
medio de redes sociales, esto es reflejado por
18 personas que no lo identifican como un

medio de compra.

La mayor proporcion de personas nunca ha
realizado consultas a través de redes sociales,
tanto que 18 de ellas las realiza por otro
medio en especifico. Asi también, la pequena
parte conformada por 2 mayoristas afirman
experimentar una atencién mayor a 12 horas
ante una solicitud o resolucion de dudas,
claro ejemplo de la deficiente atencion al
cliente por este medio de comunicacion.
Siendo lo mas critico la resolucion de
conflictos por parte de las empresas al no
poseer una conviccion ante dicha necesidad.
Muchas de las personas encuestadas afirman
que prefieren realizar sus consultas de forma
presencial, tanto que el 55% de ellos se

acerca de forma fisica para consultar sobre la
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16.

Distribuidora La acerca de los productos
Semillita? que comercializa la

micro empresa.

(Como influye
los tiempos de

respuestas y

Analizar la importancia
resolucion de

ante los tiempos de
dudas en su

respuestas por parte de
decision para

los clientes como
seguir

motivacion de
comprando

recompra.
productos en

Distribuidora La

Semillita?

existencia, precios y variedad del producto en
el momento. Esto se puede comprobar
naturalmente cuando 11 de ellos expresan
que es necesario “ver primero el producto
antes de comprarlo” asi se aseguran de que
tienen potencial de reventa o materia prima

para productos similares.

Del total de la comunidad encuestada, 16 de
ellos, equivalentes al 80% afirman la
importancia de los tiempos de respuesta ante
consultas; partiendo de experiencias propias
se analizaron comentarios en los cudles
expresan que la falta de atencion obliga a
desistir de los productos y preferir la
competencia, aunque estos no tengan las
mismas caracteristicas de calidad, servicio o

variedad.
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17.

18.

19.

(De qué forma
prefiere realizar

sus compras?

(Con qué
frecuencia
realiza sus
compras de
Semillas en la
Distribuidora La

Semillita?

Cuando usted
compra en
Distribuidora La
Semillita, ;con
qué finalidad
hace sus

compras?

Delimitar la forma
preferida de realizar

compras por parte de

los clientes en la

actualidad.

Enumerar la frecuencia
de compra por parte de
los mayoristas que
forman parte de la
cartera fiel de clientes

de la micro empresa.

Detallar el enfoque

principal de un motivo

de compra en los

clientes frecuentes de

la Distribuidora la

Semillita.

Por casi unanimidad con un total de 19
encuestados a favor, prefieren realizar
compras de forma fisica al demandar
productos de la distribuidora, en especifico
esto conlleva que el 95% de ellos desconocen
y pasan de comprar en linea por el motivo de

una mala o inexistente atencion.

La frecuencia de compra por parte de los
clientes se mantuvo en un total de 11
personas que compran de forma semanal
equivalentes al 55%, esto es resultado de las
altas necesidades de abastecimiento por parte

de un mayorista.

Tajantemente el 95% de los encuestados
opin6 que el motivo principal de compra a
Distribuidora la Semillita es para la reventa,
asi expresaron 19 personas y naturalmente se
puede comprobar ya que estos poseen una
necesidad de abastecimiento expresada por
ellos mismos y su principal objetivo es tener
un margen de ganancia en cuanto a la reventa

de semillas y frutos oleaginosos.
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20.

21.

22.

(Cuales son los
medios por
donde
actualmente
USTED
promociona sus

productos?

(Qué tipo de
contenido digital
considera usted
mas atractivo y
que influye en su
decision de

compra?

Los medios
digitales (redes
sociales, paginas
web) son mas
efectivos que los
medios

tradicionales

Identificar los
principales medios por
los cuales los
mayoristas promueven
los productos que

comercializan.

Representar los
criterios de las
personas en cuanto a la
influencia de los
contenidos digitales en
la decision de compra

en los clientes.

Crear una apreciacion
al momento de
comparar los medios
digitales y
tradicionales para la
promocion de

productos.

Existe una variabilidad en cuanto a los
medios utilizados por los mayoristas para la
promocion y venta de sus productos, tanto
asi, que la mayor proporcion estd compuesta
por 7 personas equivalentes al 35% que los
comercializan a través de llamadas
telefonicas.

Muchas de las respuestas obtenidas indicaron
que era fundamental “Ensefiar el producto
para antojar a la gente” o “El que no enseia
no vende”. Segln los resultados obtenidos el
40% afirma que el contenido mas atractivo
para mantener en redes sociales son las
imagenes, mas ain cuando se trata de
productos comestibles en donde la imagen es
primordial.

Un total de 17 encuestados consideran que si
estan totalmente de acuerdo que los medios
digitales son mas efectivos que los
tradicionales al momento de promocionar
productos. Esta es una opinion compartida
por varios ya que afirman que tienen mayor

alcance y permiten conocer clientes nuevos,
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23.

(Radio, TV) para
promover mi

producto.

Finalizar por medio de

una reflexion
El contenido

determinante si una
digital influye en

decision de compra
mi decision de

comercial esta influida

compra.
por el contenido digital
en las redes sociales.

¢Qué Interpretar por grupos

sugerencias de andlisis el nimero

puede brindar  ge gygerencias

para mejorar s 5certadas por parte de

24.

redes sociales de |og clientes mayoristas

Distribuidora La en funcién de las

Semillita? posibles mejoras a las

redes sociales.

Esto lo hacen por medio de comparaciones
con otras marcas que tienen un alto impacto
en las comunidades y que los mismos
desearian tener.

Mediante los resultados reflejados, se
concluye que 9 personas estan totalmente de
acuerdo que el contenido digital si influye
determinantemente en la decision de compra
de los clientes, representado por el 40% de
encuestados, esto en base a sus experiencias
al utilizar redes para la compra de productos

de consumo segun lo expresado.

Multiples encuestados dieron la oportunidad
de expresar lo percibido en cuanto a la
problematica de la presente investigacion,
quienes acertaron en brindar opiniones acerca
de una mejora para hacer posible dicho

cambio.

Elaboracion propia en base a encuestas realizadas. *

En base a la pregunta 24 de la encuesta dirigida a los clientes mayoristas de

Distribuidora La Semillita, se presenta la siguiente tabla (Ver Tabla 4).
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La tabla 4, contiene un andlisis sobre las respuestas brindadas por parte de los
clientes a través del instrumento de la encuesta, en relacion a brindar desde sus propios
puntos de vista, qué propuestas pueden generar para que Distribuidora La Semillita mejore
el uso de sus redes sociales para la venta y distribucion de sus productos; dichas respuestas

han sido agrupadas en 5 categorias:

Grupo 1: Hace referencia a las sugerencias por parte de los clientes en dar a
conocer los productos que ofrecen a través de las redes sociales, entre sus comentarios
destaca el mostrar fotos constantemente y promocionar los productos que ofrecen, ya que
gran parte de los clientes desconocian el hecho de que la distribuidora contara con redes

sociales de la marca.

Grupo 2: Las respuestas correspondientes a la presente categoria, detallan la
necesidad por parte de los clientes, en mejorar la imagen del empaque, el logo, los colores,
la informacion del producto y de la marca, aspectos como nimero de contacto y direccion
de redes sociales son temas que el publico considera necesario ver en el empaque del

producto.

Grupo 3: La tercera categoria engloba las opiniones referentes a la comunicacion
de marca, pues los clientes sugieren que las paginas de redes sociales sean mas dindmicas,
que realicen sorteos, promociones y etiqueten a los clientes para generar un mayor

alcance.

Grupo 4: Actividad en redes sociales es un punto fundamental que la distribuidora

necesita trabajar, ademas que los clientes consideran que es importante.
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Valoran los productos de la marca como muy buenos y de calidad, sin embargo, muchas

veces tienden a olvidar comprar en la distribuidora ya que no existe publicidad constante,

sugieren dedicacion a crear contenido dindmico, divertido y llamativo mostrando los

productos que ofrecen.

Grupo 5: Los clientes de Distribuidora La Semillita contemplan como una

prioridad los tiempos de respuesta en atencion a las consultas realizadas a través de

mensajes en la pagina de Facebook, como WhatsApp, pues declaran que en muchas

ocasiones no han obtenido respuestas.

Tabla 4

Analisis de grupos sobre sugerencias brindadas por los clientes

Grupo Comentario Interpretacion Elementos con
de margen de
cliente mejora
1. Promocion y presentacion
Una de las necesidades mas
de cartera de productos.
relevantes expresadas por los
2. Promover su amplia
clientes es conocer la
cartera de productos. Disponibilidad
Grupo existencia de un producto en
3. Mostrar y promocionar cartera de
1 especifico, ya que estos por la
los productos, ademas productos.
naturaleza de su actividad
crear y entregar tarjetas
exigen existencias en todo
con informacion de la
momento.
empresa.
Grupo 1. Mejor presentacion de Muchos de los clientes se ven Imagen de
2 producto e incluir obligados a mostrar el marca,
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Grupo

Grupo

informacion relevante de
la marca.

Mejorar la competitividad
empresarial.

Conservar la calidad en
sus productos, pero
mejorar la imagen.
Mejorar o cambiar el logo

de la marca.

Informar a los clientes
sobre rebajas y
promociones.

Prestar atencion en las
necesidades de los
clientes para brindarles

contenido de calidad.

Crear contenido dinamico,
[lamativo e incluir
personas consumiendo los

productos.

producto cuando su actividad
principal es la reventa, por
ello es fundamental que
exista una diferenciacion
significativa en la imagen del
producto para que el cliente
lo asocie a una marca o

imagen en especifico.

Una evidente carencia en
Distribuidora La Semillita, es
la falta de comunicacion
como marca, claro ejemplo es
que los clientes habituales
desconocen la existencia de
redes sociales como medio de
promocion y venta.

Los clientes que conocen las
redes sociales de la marca,
indican que no tienen
informacion actualizada de la
actividad que la distribuidora

realiza, solo poseen imagenes

logotipo,
tipografia,

colores etc.

Comunicacién

de marca.

Actividad en

redes sociales.
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Grupo

Compartir informacion de
la marca, origen,
ingredientes, etc.
Informar sobre los
productos disponibles o

de temporada.

Responder dudas y
consultas que se envian
por mensaje en Facebook.
Atender llamadas y
mensajes.

Trabajar en la post venta.

de productos que ya conocen
y no tienen mayor

informacion de los mismos.

La falta de personal asignado
al manejo de redes sociales,
ha generado inconformidad
para los clientes, que en
muchas ocasiones no
obtienen respuestas de los
anuncios publicados o ante

consultas en general.

Tiempos de

atencion.

Elaboracion propia en base a Estudio de campo realizado. Septiembre 2024. *

Al realizar el andlisis a los denominados “Clientes mayoristas”, dedicados a la

compra de semillas se pudo concluir que estos estan conformados por un total de 20 con

caracteristicas similares en funcion del motivo de compra la cual es la “reventa de

producto” con una pequefia fraccion que utiliza producto como materia prima. La forma

mas determinante de seguir manteniendo relaciones comerciales con esta empresa es para

tener un canal de abastecimiento de producto para satisfacer sus necesidades comerciales

y negocios secundarios mantenidos por ellos mismos.
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Ademas, estos coinciden en que es de suma importancia “La existencia, uso y
mantenimiento” de herramientas digitales para mantener los negocios actuales hablando
por su propia experiencia de comprador al interactuar con contenidos de otras empresas.
Los clientes mayoristas poseen cierta experiencia en el uso de redes sociales para el
consumo personal de contenido de entretenimiento, asi también una gran proporcion
desconocia la existencia de redes sociales para la venta y comercializacion por parte de

Distribuidora La Semillita.

2.9.2 Analisis de datos empresa competidora

A continuacidn, se presenta un cuadro de andlisis comparativo, el cual refleja cada
una de las respuestas obtenidas en la entrevista realizada a un competidor directo y otra

al duefio de la Distribuidora La Semillita y su respectivo analisis (ver anexo A).

Cabe destacar que la empresa entrevistada “PEKAMAYA” es una de las
distribuidoras lideres del pais en el rubro de semillas y frutos oleaginosos, por ende,
representa un parametro ideal a ser comparado, incluyendo que también poseen una alta
actividad en redes sociales como herramientas de promocion y venta de esta misma que

hace tener una referencia en una comparativa directa.

Las respuestas obtenidas permitiran observar el panorama actual de Distribuidora
La Semillita versus sus competidores en relacion a las estrategias de redes sociales que
utilizan, el perfil de sus clientes y la gestion del tiempo de respuestas ante consultas de

los clientes.

Asi quedando de la siguiente manera;
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En las preguntas 1,2,3,4 y 9 se puntualiza la situacion actual de Distribuidora La
Semillita, en cuanto a la gestion de redes sociales para la venta y promocion de su cartera
de productos, la cual en relacion a Peka Maya, muestra ciertas debilidades que limitan el
crecimiento de la distribuidora en el 4mbito de redes sociales, ya que no manifiestan
interés por retomar las actividades en su pagina de Facebook e Instagram para utilizarlas
como herramientas de venta y promocién de sus productos. Factores como la falta de
conocimiento de plataformas digitales, carencia de personal y tiempo, alta percepcion de
riesgo y temor, recursos limitados, entre otros, son algunas de las caracteristicas que se

atribuyen a la empresa.

Ademas, se examino la estructura de medios que emplea la empresa Peka Maya
en cuanto a la venta y promocion de sus productos, siendo un referente en el sector de
semillas, con presencia en el mercado nacional desde hace mas de veinte afios. La
empresa, ha desarrollado una sélida estrategia en publicidad ya sea a través de Facebook,
como medios tradicionales de publicidad, como la radio; creando contenido constante y
relevante para su Buyer persona, empleando estrategias de promocién, con contenido en
plataformas adecuadas. Ademas, trabajan en el Refresh de su marca, con logotipos cada

vez mas frescos, novedosos y atractivos para un segmento.

A través de la entrevista, se logré definir el perfil del cliente para ambas empresas,
con la finalidad de adaptar el contenido en los diferentes medios de publicidad que utilizan
claramente que existen diferencias en la atencién a estos medios como lo son las redes.
Tanto Distribuidora La Semillita como Peka Maya, definen su mercado objetivo como
adultos mayores, del género femenino, como caracteristicas generales; sin embargo, Peka

Maya dirige sus actividades a un cliente minorista.
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Entre tanto Distribuidora La Semillita dirige sus ventas a clientes mayoristas, que
compran sus productos con la finalidad de la reventa. En este aspecto, puede notarse una

clara diferencia entre ambas empresas y la forma en la que promocionan sus productos.

La explicacion de resultados es permitida por un enfoque mixto donde se permite
combinar la recoleccion de datos por medio de encuesta y entrevista al mismo tiempo
donde la segunda realiza comparaciones de la muestra en un disefio explicativo. “Explicar
resultados (profundizar): llevar a cabo una encuesta (CUAN) y efectuar comparaciones
entre grupos de la muestra; mas adelante, conducir entrevistas para explorar las razones
de las diferencias o no diferencias encontradas entre éstos” (Collado, Bartista, &

Hernandez Sampieri, Metodologia de la investigacion, 2018).

2.10 Analisis FODA para Distribuidora La Semillita

Para culminar un proceso de andlisis de datos fue necesario implementar una
herramienta de evaluacion sobre la situacion actual de la empresa (ver figura 1) en este
caso la distribuidora se convierte en foco Post — analisis de resultados. Inicialmente se
presentd tanto fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas observadas en el estudio

realizado junto a una enumeracion de elementos que lo conforman de la siguiente manera:

2.10.1 Fortalezas.

Relaciones solidas con los clientes.

Claro ejemplo de ello es cuando muchos de los clientes encuestados poseen un
afo o mas realizando compras frecuentes, independientemente de las cantidades estos
siempre poseen presencia al realizar pedidos y ordenar compras programadas con el fin
de satisfacer una necesidad de abasto.
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Conocimiento del mercado local.

La distribuidora posee una amplia cartera de productos, en donde la mayoria
durante todo el afio calendario se encuentran en disponibilidad casi inmediata, asi se
refleja que esta posee conocimientos de compra y distribucién ya que muchos de los

productos que ofrece provienen de paises vecinos como Guatemala y Honduras.

Calidad del producto.

Un comentario muy recurrente por parte de los clientes mayoristas intervenidos
fue expresar la calidad del producto que compran, ademas la seguridad brindada si uno de

estos presenta un defecto en su estado.

Esto es de suma importancia ya que se trata de alimentos perecederos que exigen
un tratamiento estricto en cuanto a normas de seguridad alimentaria, tema que es de gran
interés para las masas consumidoras de este tipo de producto y que puede ser exigido por

medios digitales como redes sociales.

2.10.2 Oportunidades.

Redes sociales como crecimiento de empresa.

Muchas de las empresas poseen multiples activos dentro de ellas y uno de los mas
importantes son aquellos que permiten generar valor de marca, por eso el uso de redes
sociales para mantener una actividad comercial es fundamental en los mercados, la
distribuidora tuvo ese impulso, pero tiene mucho por aprender para saber mantenerlo y

aprovechar estas ventajas.
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Nuevos nichos de mercado.

Mediante el analisis realizado se comprende que la empresa tiene mucho mercado
por acaparar ya que mantienen clientes fieles, pero en una cantidad limitada es asi, que
muchas personas quedan fuera de ser parte de un grupo de compra. Los nichos de mercado
definen las estrategias que las empresas utilizan y estos pueden brindar muchas

oportunidades de negocio de alto valor.

Colocacion de productos en cadenas importantes.

Un suefio para muchas microempresas es tener negocios con grandes cadenas de
alimentos o supermercados, ya que asi se aseguran una demanda constante en el
transcurso del tiempo y ofrecer productos, calidades y variedades que pueden servir para
colocar una presentacion en estantes de supermercados representan grandes

oportunidades econdémicas.

2.10.3 Debilidades.

Equipo de transporte limitado.

Una de las razones por las cuales Distribuidora La Semillita posee dificultades de
acceso a mercados foraneos es la disponibilidad de una flota de vehiculos para el
transporte de mercancia, ellos mismos expresan tener problemas para realizar entregas en
departamentos lejanos por lo cual limitan la visita una o dos veces al mes al cerrar una
orden. Esta debilidad es muy importante para el tipo de actividad que esta realiza, ya que

limita un alcance hacia buenos clientes.
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Falta de estrategias en redes sociales.

La problematica mas importante sobre este estudio es el uso de estrategias de
marketing en redes sociales en conjunto de un mantenimiento adecuado, esta empresa
solo dedicd esfuerzos iniciales en su creacion y primeras publicaciones, pero no designo
personal exclusivo para estas tareas dejando de lado todas aquellas oportunidades de

crecimiento que brindan.
Pobre inversion de imagen.

Un aspecto percibido sobre la imagen de la marca es la falta de reconocimiento
que posee, muchas veces no se pudo identificar el logo de la distribuidora dentro de sus
productos como también reflejar una presencia en el mercado local donde se distribuye,
esto fue confirmado por los clientes mayoristas intervenidos al expresar que “se deberia

cambiar los colores, la forma de logo o el tamafio” para poder reconocerlo.
2.10.4 Amenazas.
Competencia agresiva.

Muchas de las empresas dedicadas a la venta de semillas y frutos oleaginosos
pertenecen a grandes cadenas de distribucion local e incluso internacionalmente, por ello
estas poseen multiples fortalezas que les permiten posicionarse en el mercado desde
poseer un sistema logistico de recepcion de pedidos y entrega hasta mantener relaciones
comerciales con grandes marcas. Esto fue un hecho al momento de observar un niimero
especifico de marcas posicionadas en varios supermercados en donde se mantienen fuertes

hasta el momento.
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Escasez de producto.

Segun el estudio realizado, la distribuidora depende de casi el 80% del producto
que mantienen en su cartera de paises vecinos como Guatemala, por ello cuando existen
cierres de carreteras o paros en fronteras se convierte en una gran amenaza, ya que ademas
de elevar los precios existentes se limita la cantidad que se puede ofrecer y esto impacta
muy duro, ya que esta mantiene pedidos en grandes cantidades que debe cumplir a clientes

fieles.

Cartera no rentable.

La Distribuidora La Semillita mantiene una amplia cantidad de producto ofrecido
en donde los clientes no identifican un uso o consumo relevante para ellos. Ademas, al
mantener tanta disponibilidad esta se convierte en inventario ocioso que afecta a una
rentabilidad positiva, varios clientes siempre mantienen una tendencia de compra similar

donde saben lo que quieren y mantienen pedidos con las mismas caracteristicas.

MATRIZ DE ANALISIS FODA -

DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

. 3 I Caracteristicas y habilidades externas
Caracteristicas y habilidades internas 0 ¢ &

« Las redes sociales como crecimiento de
« Relaciones solidas con clientes
la empresa

« Conocimiento del mercado local
« Nuevos nichos de mercados
« Calidad del producto . .,
« Colocacion de productos en cadenas
importantes.
DEBILIDADES AMENAZAS
Dificultades y limitaciones internas Dificultades y limitaciones externas
. i e orte de pr ! y
Equipo de transporte de productos « Competencia agresiva.
limitado. + Escasez de producto
« Falta de estrategia de redes sociales

« Cartera no rentable.
« Pobre inversion de imagen.

D A

Figura 1. Matriz FODA de Distribuidora La Semillita.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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3.1 Plan de solucion

CAPITULO I1I

PLAN DE SOLUCION

El plan de solucion es la tltima seccion de este trabajo de investigacion, este tiene

por finalidad brindar una posible solucion a ser ejecutada por la micro empresa La

Semillita de considerar ser necesaria ante un escenario de cambios en la gestion de redes

sociales para la promocién y comercializacion de la cartera de productos.

3.1.1 Generalidades.

Generalidades de Distribuidora La Semillita

a. Perfil de la empresa

Nombre de la empresa:

Direccidn:

Teléfono:
Redes Sociales

(Facebook e Instagram)

Logotipo actual de la empresa

Generalidades de la empresa

Distribuidora La Semillita

Boulevard Venezuela del Distrito de San Salvador en el
Municipio de San Salvador Centro.

7621-6724

Distribuidora La Semillita

LA SEMILLITA
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b.

Descripcion de la empresa: Giro o actividad econdmica de la empresa:
Clasificacion del tipo de actividad economia del negocio segin la “Oficina
Nacional de Estadistica y Censos (ONEC)”. 6 SERVICIOS COMERCIALES
DE DISTRIBUCION; ALOJAMIENTO; SERVICIOS DE SUMINISTRO DE
COMIDAS Y BEBIDAS; SERVICIOS DE TRANSPORTE; Y SERVICIOS

DE DISTRIBUCION DE ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA.

“61211999 Servicios comerciales al por mayor prestados a comision o por contrato, de

granos, semillas y frutas oleaginosas, semillas y forrajes N.C.P”

En este fin, Distribuidora La Semillita es una microempresa dedicada al GIRO

COMERCIAL DE COMPRA Y VENTA DE SEMILLAS; La cual se ocupa de actuar

como intermediario, pues pone en contacto a vendedores y compradores, como micro

empresa comercializando frutos de origen natural.

C.

Producto comercializado: Segliin el Sistema Arancelario Centroamericano
(SAC) séptima edicion actualizado al afio 2022, se clasifican los productos
denominados semillas de origen natural, oleaginosas y frutos diversos a todas
aquellas pertenecientes a la seccion II del capitulo ocho y doce de esta seccion.
Con el fin de tener una correcta delimitacion de los productos comercializados
por la empresa antes mencionada dentro de una legislacion salvadorefia y
armonizada internacionalmente se pueden mencionar una lista de productos
por codigo representativo en muchas partes del mundo se mencionan a

continuacion.

“En esta seccion se comprenderd productos unicamente de origen vegetal”
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Productos refrigerados, rehidratados y deshidratados con el fin de alargar su
periodo de conservacion dentro de estos es permitida toda aquella técnica dicha en la
partida 08.12 (gas sulfuroso, agua salada, sulfurosa o adicionada de otras sustancias para
asegurar provisionalmente dicha conservacion). Asi mismo forma parte de la cartera de
productos aquello pertenecientes a la seccidon doce denominada “Semillas y frutos
oleaginosos; semillas y frutos diversos; plantas industriales o medicinales; Excluyendo
del mismo aquellos utilizados para los productos farmacéuticos, perfumeria e insecticidas

o cualquier elemento utilizado para la trata de siembras decretado en la partida 38.08.

Cabe resaltar que en la siguiente tabla se definiran solamente aquellos productos
comercializados por la empresa aptos para el consumo humano dejando de lado los

utilizados para la siembra y produccion agricola también plasmados en este capitulo.

Tabla 5

Productos comercializados por Distribuidora La Semillita

Codigo Producto
0801.3 Nueces de maranon (merey, cajuil, anacardo, “caju”)
0802.1 Almendras
0802.5 Pistachos
08.06 Uvas, frescas o secas, incluidas las pasas
0806.20.00.00 Secas, incluidas las pasas
12.06 Semillas de Girasol
1202 Mani
1801 Cacao
1207401 Ajonjoli

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base al sistema armonizado centroamericano (SAC) séptima
edicion 2022.
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La empresa investigada posee una amplia cartera de productos en donde todos se
encuentran homogeneizados en base a registros de productos del reino vegetal en el area
Centroamericana incluyendo mezclas de frutos naturales secos para el consumo directo
con distintas formas de preparacion y conservacion aceptadas por el SAC como lo

menciona en partida 08.12 de la presente enmienda.

d. Antecedentes de Distribuidora La Semillita

Fase 1: Fundacion: Distribuidora La Semillita es una microempresa dedicada a la
comercializacion de productos como granos, semillas, leguminosas, remedios caseros y
demas productos naturales. Distribuidora La Semillita es un proyecto que nacid en el
corazén de San Salvador, debido a la falta de oportunidades de empleo y la necesidad de
sobreponerse ante las adversidades econdmicas, fue el sefior Alexander Murillo Martinez

quien decidi6é emprender en este negocio.

Iniciando operaciones en el afio 2010, al principio Uinicamente se encargaba de
comercializar granos, semillas y comestibles; posterior a eso comenzdé en la produccion,

empaque y comercializacion de su propia marca, llamandose “La Semillita”.

Fase 2: Crecimiento: Fue en el afio 2017 que la microempresa decidi6 formalizar
sus actividades econdmicas y fue registrada como Distribuidora La Semillita. Con el pasar
de los afios, aumentaron sus ventas y expandio su mercado, pues ahora sus principales
clientes mayoristas son empresas ubicadas en el departamento de San Miguel, sin
embargo, trabaja mucho con locales establecidos en el Mercado Central de San Salvador

y sus alrededores.
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Distribuidora La Semillita, en épocas estacionales en las cudles sus niveles de
produccidon y ventas aumenta, cuenta hasta con 10 empleados que apoyan a que la
microempresa pueda cumplir con sus pedidos. Comercializando sus productos a través de
una venta directa, con un representante de ventas que se encarga de realizar visitas de

manera presencial para ofrecer los productos.

Fase 3: Incursionando en Redes Sociales: Fue en el aflo 2020, cuando la
microempresa decidi6 incursionar en un nuevo mercado, el cual es el de Redes Sociales,
pues contrataron una persona que fuera la responsable de crear y manejar dichas
plataformas con el objetivo de aumentar sus ventas y darse a conocer a un publico més
grande, pero los resultados no fueron los esperados, pues la pagina de Facebook no les
permitio un gran alcance, las solicitudes que recibian fueron muy pocas, los mensajes en
su gran mayoria de veces fueron ignorados, y por si fuera poco, el responsable del manejo
de las redes en la empresa decidi6 renunciar, lo que dio como resultado que las

plataformas quedaron varadas.

Dichos inconvenientes en cuanto a las redes sociales, lograron que, en la
actualidad, el empresario desarrollara cierto temor, desconfianza y desinterés por expandir
sus ventas e incursionar nuevamente a través de las plataformas como Facebook e

Instagram.

Fase 4: Auditoria de redes sociales: Al investigar sobre las redes sociales sobre
Distribuidora La Semillita se decidio realizar una auditoria de estas herramientas digitales
analizando aspectos de contenido, visuales, estructura, elementos que las conforman etc.
Pudiendo destacar la pobre o casi inexistente interaccion por parte de un publico se tiene

lo siguiente:
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1. Un ntmero telefonico para llamadas o consultas fuera de servicio.
2. Ninguna calificacion de pagina por parte de un seguidor o visitante.
3. Fotos de productos sin informacién relacional.

4. No posee una descripcion de actividad principal de la misma.

5. La falta de una portada de inicio de pagina en Facebook.

6. Cada publicacion posee una o dos reacciones positivas.

7. No existen comentarios sobre publicaciones, destacando la carencia de interaccion

por parte de sus visitantes.
8. Las publicaciones son esporadicas en el tiempo y no poseen un orden.

3.1.2 Importancia de la propuesta.

La innovacion dentro de una empresa es de vital importancia, pues contribuye a
que las organizaciones se conviertan en mas competitivas, mejoren sus resultados, se
vuelvan mas eficientes, puedan alcanzar un mercado mas amplio y logren satisfacer las

necesidades de ellos.

El diagnostico proyecta las necesidades de gestionar correctamente estas
herramientas digitales, por ello se parte identificando la actividad comercial de esta
microempresa, observando las actividades de gestion que realizan sus actuales
trabajadores y los pobres resultados obtenidos ante estos esfuerzos. Su dinamica es la
siguiente; Publicar una foto o serie de fotografias de baja calidad sin contexto e
informacion alguna, no colocar datos de contacto o mayor detalle, esperar meses para
poder realizar otra publicacion en su pagina de visitas y finalmente no analizar resultados

obtenidos.
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El objeto de conocer los motivos por los cuales ha dejado de tener presencia y
actividad en dichos medios; con el fin de crear un diagnostico y en base a ello, una
propuesta con una serie de estrategias adecuadas para promover los productos, brindando

mejoras en las actuales redes para usarlas como una herramienta de promocion.

Utilidad.

A lo largo de la investigacion y gracias a los resultados obtenidos en las encuestas
dirigidas a los clientes de Distribuidora La Semillita, se logré determinar aquellos

aspectos débiles en la empresa con respecto a la promocion de sus productos.

Se logrd identificar que la distribuidora no posee un Community Manager que sea
el encargado de manejar la pagina de Facebook e Instagram que anteriormente fueron
creadas, debido a dicha necesidad, es de gran utilidad y conforme a las exigencias actuales
de la presencia empresarial en redes sociales, el contratar nuevamente una persona que

maneje dichas plataformas para asi lograr desarrollar las estrategias planteadas.

Factibilidad.

Distribuidora La Semillita cuenta con una amplia gama de productos y precios

competitivos dentro del mercado de semillas, asi se facilita expandir su posicionamiento.

3.1.3 Alcance de la propuesta.

Tiempo.

La propuesta disefiada para potenciar la promocion y comercializacion de sus productos
para Distribuidora La Semillita esta propuesta a realizar a lo largo de un afio, pues se

espera medir de manera constante los resultados que genere.
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Lugar.

La propuesta esta planteada para ser desarrollada a través de plataformas digitales
como lo son Facebook, Instagram y TikTok, para la microempresa Distribuidora La
Semillita ubicada en Boulevard Venezuela del Distrito de San Salvador en el Municipio

de San Salvador Centro.

Forma.

El presente plan de solucién esta proyectado para llevarse a cabo con el
cumplimiento de las diferentes estrategias planteadas en la formulacion del proyecto, tales

como estrategias de venta y promocion.

Recursos a utilizar.

Para desarrollar una adecuada gestion en redes sociales no basta solo con publicar
una imagen o video cada dia sobre los productos, pues es necesario ser creativo y

constante, es necesario utilizar diferentes herramientas para cada actividad a desarrollar.

Algunos de dichos recursos propuestos son:

e Disefio.

e Edicion de video e imagenes.

e (alendarizacion en publicaciones en redes sociales.
e Analizar las estadisticas.

e Realizar actividades como rifas.
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Beneficiados.

Los principales beneficiarios de llevar a cabo la presente propuesta es la
microempresa como tal, pues se espera que puedan percibir mas clientes y por tanto
aumentar sus ventas; seguidamente los clientes y prospectos, ya que contaran con una
mejor experiencia al realizar sus compras, asi como podran conocer a mas detalle los

productos que ofrece la distribuidora.

3.2 Esquema de la propuesta

En este apartado se encuentra la estructura de propuesta brindada a la
Distribuidora La Semillita en funcion de las deficiencias encontradas en el estudio,
iniciando por un sistema de objetivos, cronograma de actividades y formulacion de la

propuesta ante el posible caso de ejecucion (ver figura 2).

Toda actividad recomendada va en funcion de brindar un esquema de solucion

ante los problemas encontrados en la gestion de redes sociales como:

a. El niimero deficiente de publicaciones.

b. La débil aceptacion de propuestas de contenido.

e

Los bajos volumenes de ventas realizadas por redes sociales.

d. La escasa visibilidad de la micro empresa a través de redes sociales.

Asi se presenta el siguiente esquema desarrollado de la siguiente manera:
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ESQUEMA PLAN

DE SOLUCION
DISTRIBUIDORA
LA SEMILLITA

04 — EVALUACION Y CONTROL PRESUPUESTO

CRONOGRAMA

Figura 2. Esquema plan de solucion de Distribuidora La Semillita.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

3.3 Objetivos de la propuesta

Desarrollar un plan estratégico de marketing para redes sociales y un Refresh de
marca para Distribuidora La Semillita, que logre un incremento en la tasa de interaccion
de las publicaciones en Facebook, Instagram y TikTok en el plazo de 12 meses, a través
de la creacion de contenido atractivo y una nueva imagen de marca, con el fin de mejorar

la presencia digital y fomentar el crecimiento de la empresa (ver figura 3).
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ESPECIFICO

Desarrollar un plan estratégico de marketing

para las redes sociales y un refresh de marca

para Distribuidora La Semillita Qj
A

MEDIBLE

Incrementando las interacciones actuales
en Facebook e Instagram

TEMPORAL

En el plazo de un afio.

_ ALCANZABLE

~ A través de creacion de contenido y una
nueva imagen de marca.

RELEVANTE

Mejorar la presencia digital es clave para el
crecimiento de la empresa.

Figura 3. Objetivos del plan de solucion bajo la metodologia SMART.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

a. Especifico:

Desarrollar un plan estratégico de marketing para redes sociales y un Refresh de

marca para Distribuidora La Semillita.

b. Medible:

Incremento de las interacciones actuales en Facebook, Instagram y TikTok.

c. Alcanzable:

A través de creacion de contenido y una nueva imagen de marca.

d. Relevante:

Mejorar presencia digital es clave para el crecimiento de la empresa.
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e. Temporal:

En el plazo de un afio, como se establece en el cronograma desarrollado en el

siguiente apartado.

3.4 Cronograma de actividades

3.4.1 Propuesta de cronograma de actividades del plan de solucion.

Las estrategias seran puestas en marcha en el afio 2025, teniendo una duracion
total de 12 meses (ver figura 4). Se empezara por armar una nueva estructura empresarial,
para luego dar paso al Rebranding y la creacion de contenido. En el mes de diciembre, se
realizard la respectiva evaluacion de resultados para ver el impacto de las estrategias

implementadas a lo largo del afio.
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Modelo de cronograma de plan de solucion propuesto a la micro empresa Distribuidora La Semillita durante el afio 2025.

AN0 2025

ACTIVIDADES

ENERO

FEBRERO

MAR?Z0

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Designacion de nuevos
roks

Nuevas politicas
empresariales

Rebrandmg de marca

Estrategia de Marketmg
de contenido

Estrategia de redes
socakes

Evaliacion de resuktados

Figura 4. Propuesta de cronograma de actividades del plan de solucion.

Nota. Fuente. Elaboracion propia. Formulacion de la propuesta.
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3.5 Desarrollo de la propuesta

A continuacion, se detalla el desarrollo de la propuesta de forma secuencial y

ordenada segun la necesidad de una estructura logica y entendible para cualquier lector.

3.5.1 Situacion actual.

Los resultados obtenidos en el capitulo dos, muestran una situacién preocupante
para Distribuidora La Semillita, ya que sus propios clientes no los consideran como una
de las marcas principales de semillas. Asi mismo, el 70% de los encuestados desconoce
la existencia del Facebook e Instagram de dicha empresa. Por ende, no han visto

publicidad de ellos a través de dichos medios.

Los encuestados conocen la importancia de hacer publicidad en medios digitales,
ya que se puede mostrar el producto a una infinidad de personas, hablar sobre los
beneficios, el precio, la cantidad, etc. Hoy en dia, practicamente todo el mundo esta
conectado a las distintas redes sociales y es muy comun ver cualquier tipo de publicidad
de un sin fin de productos o servicios. Y por ello, es importante que Distribuidora La

Semillita no se quede atras, y haga uso de estas herramientas para su beneficio.

Muchas personas se interesan en los productos gracias a lo que ven en redes
sociales, sitios webs, videos, etc. Entonces existe un gran mercado que Distribuidora La
Semillita no estd cubriendo, también, los medios digitales ayudan a las empresas a
conectar con sus clientes. Estar conectados a ellos ayuda ya que con unos simples

mensajes se pueden solventar muchas dudas acerca del producto.
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Por ejemplo, WhatsApp Business es una herramienta de gran utilidad para muchas
empresas en la actualidad, ya que les permite tener un catdlogo de productos, los precios,
y un contacto directo que permite solventar dudas al instante. Ademas, facilita la

comunicacion, ya sea para realizar pedidos, hacer sugerencias o reclamos.

En Distribuidora La Semillita no se ha trabajado en la parte de la digitalizacion de
la empresa, solo el 10% de los encuestados ha realizado alguna vez algiin pedido a través
de redes sociales, lo que muestra que existe un gran margen de mejora. Son clientes leales,
que realizan sus compras con frecuencia ya que ellos revenden producto. Asi que tener

una comunicacion digital mejoraria los procesos para ambas partes.

El 95% de sus clientes compra al menos 1 vez al mes, siendo que el 55% compra
productos cada semana a Distribuidora La Semillita. Por la forma en la que se viene
manejando hasta estos momentos, practicamente todo es de forma presencial, lo que
ralentiza procesos y tiempo que podria ser utilizado en conseguir productos a nuevos

clientes.

Las ventajas que ofrecen las redes sociales a Distribuidora La Semillita, son

muchas, entre las que se encuentran:

e Mayor alcance de publico.

e Publicidad masiva a un precio accesible.

e Mayor interaccion con los clientes actuales.
e Fidelizacion de clientes.

e Desarrollo de marca.
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Por lo que, teniendo en cuenta los beneficios que pueden alcanzar con un plan
estratégico enfocado a redes sociales y tomando en consideracion las opiniones de sus
clientes, es de suma importancia poner manos a la obra para digitalizar a Distribuidora La
Semillita. La ejecucion del plan en su totalidad llevara 1 ano. Pero pasado ese tiempo, se

espera obtener grandes mejoras con relacion a la situacion actual de la empresa.

A continuacion, se muestra el estado actual de las Redes Sociales de Distribuidora

La Semillita:

En el caso de Facebook, Distribuidora La Semillita cuenta con 114 seguidores al
15 de octubre de 2024 (ver anexo B, figura 17). Sin embargo, no realizan ninguna
actualizacion de contenido desde el 30 de octubre del 2023. Por lo que ha pasado un afio
y cualquier persona que ingrese al perfil podria pensar que ya no se encuentran

activamente en la venta de las semillas.

Otro dato importante a considerar es, que el perfil de Facebook fue creado en
octubre del 2020 y solo se realizaron 3 publicaciones. Luego, pasaron 3 afos para volver
a subir imagenes del producto. Por lo que durante los afios 2021 y 2022 el perfil estuvo

inactivo. Siguiendo esa tendencia en el afio 2024.

Con respecto al perfil de Instagram (ver anexo B, figura 18), la situacion es aun
mas grave, debido a que solo existen 2 posts. El primero fue realizado el 30 de enero del
2021 y el ultimo el 30 de octubre de 2023. Por lo que, revisando las respuestas brindadas
por los encuestados y examinando las redes sociales podemos entender las respuestas
brindadas en el instrumento de medicion, Distribuidora La Semillita necesita dinamizar

su presencia en redes sociales.
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3.5.1.1 Analisis de la competencia.

Peka Maya empez6 como un emprendimiento en la época del COVID, pero ha
dado grandes pasos y se ha afianzado como una de las grandes empresas del sector de
semillas. Dentro de sus redes sociales se encuentran su pagina de Facebook e Instagram,

las cuales cuentan con actualizacion constante de contenido. (ver anexo B, figura 19).

Gracias a la promocion de sus productos en redes sociales y al espiritu
emprendedor de la propietaria de Peka Maya, han logrado colocar sus productos en el
mercado internacional siendo Walmart, una de las principales cadenas de supermercados
que cuenta con sus productos. En el caso de su pagina de Facebook, se puede observar
que es su apuesta principal. Subiendo contenido exclusivo e interactivo, el cual les ha

permitido llegar a mas de 9 mil seguidores. (ver anexo B, figura 20).

Tabla 6

Analisis de Medios digitales de Peka Maya y Distribuidora La Semillita

Competencia Medios digitales Comentario

El contenido es escaso y poco
Péaginas de Facebook e atractivo, no existe constancia en
Instagram. las publicaciones. Necesita

dinamizarse.

Peka Maya cuenta con redes
Paginas de Facebook e sociales activas, mostrando sus

Instagram. nuevos productos e interactuando

con sus seguidores.
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Nota. Fuente. Autoria propia tomando en consideracion los datos de cada una de las empresas

mencionadas.

3.5.1.2 Definicion del perfil del cliente

Para poder hacer un adecuado uso de las redes sociales, es necesario en primer
lugar saber quién es el publico objetivo de Distribuidora La Semillita y por ello se debe

conocer el perfil del cliente.

El perfil del cliente segiin Phillip Kotler, se divide en 3 factores: Geografico,
demografico y conductual (Kotler & lane keller, 2012). Definir el perfil del cliente es una
poderosa herramienta que permitird conocer al consumidor y para ello debe existir una
investigacion y datos concretos. Dentro de este perfil del cliente, se podra segmentar

mercados para poder orientar el producto de la manera adecuada segln sea el caso.

El perfil del cliente actual de Distribuidora La Semillita va dirigido hacia
mayoristas. Segun los datos obtenidos de las encuestas realizadas, podemos definir el

perfil del cliente de La Semillita de la siguiente manera:

Tabla 7

Perfil del cliente actual de Distribuidora La Semillita

Demografico Geogréfico Conductual
Hombres y mujeres que Residentes en El Salvador Compran semillas para la
compran al por mayor. (principalmente San reventa 0 Como insumos.

Salvador y la zona oriental).
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Principalmente adultos entre Con acceso a herramientas ~ Prefieren compras fisicas.

26 y 55 afios de edad. digitales.

Con un nivel de escolaridad  Clima tropical. Compras semanales o
mayoritariamente bachiller quincenales.

0 9° grado.

Nota. Fuente. Autoria propia tomando en consideracion los datos recolectados en las encuestas.

Por lo tanto, teniendo en consideracion lo anterior, Distribuidora La Semillita no
debe concentrarse en vender solo a mayoristas, ya que existe un gran mercado y una gran

oportunidad para introducirse de lleno en €l.

Segun los datos obtenidos gracias a la encuesta podemos observar que el producto
es comprado por hombres y mujeres de todas las edades. Lo cual es una muestra de que
el producto podria segmentarse en varios sectores, de forma que se pueda cubrir

adecuadamente cada uno de ellos.

La propuesta cuenta con segmentar de la siguiente forma (ver figura 5).

a. Mayoristas: Hombres, mujeres o empresas que compran grandes
volumenes de producto para su reventa. El enfoque hacia este perfil podria
ir orientado en dar incentivos por las compras frecuentes que realizan.
Realizar llamadas cada cierto tiempo para ver como se ha movido el

producto y ver si necesitan mas abastecimiento.
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Generalmente se encuentran en la zona de San Salvador, aunque también
se puede cubrir pedidos en todo el territorio nacional. Los mayoristas
tienen conductas de compras frecuentes y leales. Interesados en la calidad

del producto y el precio, tal como se refleja en las encuestas.

Minoristas: En cuanto a los minoristas, compran en menor cantidad que el
apartado anterior, pero siempre lo realizan de forma recurrente. Muchos de
ellos podrian ser emprendedores, que adquieren productos para armar ellos
mismos revendiendo. Se podria llegar a acuerdos para venderles a precio

especial a cambio de compras recurrentes.

Orientado a las personas que cuidan de su salud: Personas o locales que
conocen la importancia y los beneficios que ofrecen las semillas al
organismo. Estas podrian ser colocadas en farmacias, gimnasios o incluso
recomendadas por médicos (principalmente nutridlogos) teniendo en
cuenta que son un Snack saludable. Este podria ser un gran nicho de

mercado.

Consumidor Final: Existe un cuarto grupo de segmentacion, que son las
ventas al consumidor final. Este sector representa a todos aquellos que a lo
mejor no son clientes recurrentes, pero también significan una entrada de
ingresos. Estas personas son principalmente adultos (aunque se abarcan

todas las edades) y por lo cual se realiza de forma esporadica.
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PERFILES DE CLIENTES
DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA

AR R R TR T

v v v
MINORISTAS SALUD
Son conscientes de los
N/ emhle beneficios del
redes sociales. producto para su
salud.
Se enfocan enel Consumen semillas de
Pereviacaliaddel forma habitual.
/ Enfocados en la
J Emprendedores. J calidad y no en el
precio.

Figura 5. Propuesta de perfiles de clientes para Distribuidora La Semillita.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

3.5.1.3 Creacion de nuevas politicas empresariales.

Teniendo claro que es momento de actuar, es necesario trabajar en medidas que
permitan mejorar el desempefio general de la empresa. Para ello, se sugiere anadir algunas

nuevas politicas:

Politicas de mercadeo.

e Las redes sociales de la empresa siempre deben estar actualizadas, no debe pasar
mas de 3 dias sin publicar contenido. Ademas, el contenido debe ser atractivo
sobre el producto.

e Habra una persona encargada de las redes sociales. Esta persona realizard un

reporte mensual sobre las estadisticas obtenidas en Facebook, Instagram y TikTok.
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Se designara a una persona para llevar a cabo las estrategias de marketing. Dicha
persona deberd realizar un reporte mensual y dard a conocer los resultados al
dueno de Distribuidora La Semillita.

Cada trimestre la persona encargada de las estrategias de marketing debera

presentar el presupuesto necesario para ejecutar sus acciones.

Politicas de ventas.

Se llevara un registro exhaustivo con relacion a los clientes, para facilitar la
comunicacion y las ventas. A la base de clientes actual, se agregaran los correos
electronicos y nimeros telefénicos para poder promocionarle propuestas por estos
medios.

Las formas de pago seran: Efectivo, con tarjeta ya sea de crédito o débito o a través
de transferencia bancaria.

Se dara incentivos a los clientes frecuentes, siendo bonificaciones o descuentos
progresivos.

Se utilizara WhatsApp Business como nueva herramienta para ofrecer los

productos.

Politicas de atencion al cliente.

Se realizaran capacitaciones trimestrales orientadas a la atencion al cliente.
Se dispondréa de un buzén de dudas y sugerencias en la zona de pago.
Después de una compra importante se llamara al cliente para preguntar si todo

bien con el producto.
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e El personal debera ser muy atento ante las necesidades expresadas por los clientes
en el local. Colocar sillas de espera, tener los bafos limpios, agua a disposicion de

las personas.

Designacion de roles.

Teniendo claras las nuevas politicas de mercadeo, ventas y atencion al cliente,
también es necesario reestructurar los roles de los empleados dentro de la empresa. David
McClelland, por muchos afios estudié el comportamiento humano y el desempefio de las
personas en sus empleos. Y después de mucho tiempo de estudio concluyo6 que “la mejor
forma de medir el rendimiento de los empleados es a través de las competencias”. (Barrera

& Calderari, 2021)

Por lo que, Distribuidora La Semillita necesita urgentemente designar a las

personas indicadas para cada posicion dentro de la empresa.

Se realizara una reestructuracion en los siguientes departamentos:

e Atencion al cliente.
e Ventas.
e Publicidad.
e Finanzas.
Las personas designadas para cada area contaran con capacitaciones trimestrales
para mejorar el rendimiento y favorecer tanto a la empresa, como a su crecimiento

profesional. Esto en cada departamento se asignaran las siguientes actividades:

a. Atencion al cliente
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e Manejar las consultas de los clientes.
e (Crear formas de comunicacién efectiva con los clientes.
e (apacitaciones trimestrales.

b. Ventas

e Objetivos de ventas claros que permitan a los empleados superarse dia con dia.
e Informes de ventas mensuales.

e Recompensas por cumplimientos de objetivos.

c. Publicidad

e (Gestion de redes sociales y creacion de contenido.
e Utilizar KPI’S para medir los resultados obtenidos.
e Fijar metas de crecimiento en redes sociales.

d. Finanzas

e Realizacion de presupuestos.

e Informar de la rentabilidad obtenidas por cada producto.

e Evaluacion de inversiones realizadas.

Con dicha propuesta, se espera tener un impacto significativo en los roles de cada
empleado mejorando su productividad, brindandoles incentivos y viendo resultados en

todas las areas de la empresa, repercutiendo de forma positiva en los clientes.

3.5.1.4. Designacion de responsable

Designar formalmente a una persona (interna o externa) que se encargue del
manejo estratégico y operativo de las redes sociales de la empresa. Esta persona debe
tener el perfil adecuado para desarrollar funciones de forma excelente.
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Funciones clave del responsable:

e Desarrollar estrategias de contenido enfocadas en el perfil del cliente.

e Monitorear y responder rapidamente a consultas de clientes.

e Coordinar promociones y lanzamientos en redes sociales.

e Analizar métricas de rendimiento.

e Creary disefar los elementos y piezas graficas o coordinar con un disefiador.

Perfil sugerido:

e Conocimientos basicos en marketing digital y redes sociales.

e Habilidades comunicativas y de redaccion.

e Conocimiento del rubro semillas y frutos secos.

e Orientacién comercial (entender el sistema de negocio hibrido).

3.5.2 Estrategias de marketing.

A continuacion, se encontrard con un modelo de Rebranding de marca dedicado a
la micro empresa la semillita con el objetivo de realizar cambios ante la estructura visual

que posee actualmente ante el mercado.

Rebranding de marca aplicado a la microempresa Distribuidora La Semillita.

Rebranding o también denominado Refresh de marca una estrategia muy utilizada
por las marcas con el tiempo cuando estas necesitan un cambio nuevo en su imagen
dirigida a sus clientes, en este caso dirigidos a todos los clientes mayoristas e interesados

en el consumo de semillas o frutos secos.
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Justificacion.

Una de las razones mas importantes donde las empresas utilizan un Rebranding
de marca es cuando se encuentran en una etapa de estancamiento, asi también cuando los
esfuerzos de reconocimiento no rinden frutos, todo ello de un mal resultado de objetivos

de negocios empresariales.

Al entrar en conversatorio sobre Distribuidora La Semillita se pudo concluir que
el ciclo de la marca se encuentra en etapa de declive, haciendo referencia a su punto
maximo de madurez en tiempos de pandemia y posteriormente el decrecimiento en los

niveles de ventas incluso con resultados negativos.

Otra respuesta obtenida en base a los resultados analizados anteriormente fue que
esta microempresa mantiene una cartera de clientes fiel y limitada, donde poseen
relaciones de negocios de un afio o mds. La microempresa carece de relaciones con
clientes recientes, donde solamente guardan negocios con mayoristas de un historial
medio, esto es reflejo que poseen una problemdtica en la captacion de nuevas
oportunidades de negocios que sirvan en el crecimiento de la cartera de compradores. Por
ello el utilizar una estrategia de Rebranding de marca es una de varias rutas a tomar dentro

de un plan de solucion en este proceso investigativo.

Elementos del Rebranding.
Se decidi6 tomar esta estrategia de marketing basada en las necesidades actuales
de visibilidad de marca, identificando los elementos a destacar que mas carencia se poseen

actualmente y desarrollados de la siguiente manera (ver figura 6).
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a. Renovacion de identidad; Actualizar la imagen se hace necesario cuando esta no
sobresale dentro de un mercado y es opacada sobre la competencia, asi surgio esta
necesidad cuando muchos de los clientes mayoristas abordados desconocian la
existencia de la marca La Semillita sin poderla identificar entre varias y ademas
brindando recomendaciones de mejoras sobre esta. Los elementos a destacar para
una correcta renovacion de identidad parten desde la parte visual como “Logotipo,

Colores, Tipografia, Estilo grafico etc.”

b. Diferenciacién en el mercado; El reconocimiento es sinonimo de diferenciacion
dentro de un grupo de competidores. Muchas teorias aplican una diferenciacion
en caracteristicas como el producto, la calidad, la innovacion o los precios, pero
en este caso el tipo a aplicar ird enfocado a un segmento especifico del cliente que
se pudo identificar en los resultados obtenidos. Es decir, todas aquellas personas
consumidoras de semillas y frutos oleaginosos que se encuentren en un rango de
edad de 26 a 40 anos en donde su actividad principal es el consumo y reventa de
semillas con un grado de escolaridad medio. Por consiguiente, todas las estrategias
a ser planteadas serdan en esfuerzos de este tipo de segmento que representa

actualmente la base mas fuerte de clientes que posee la empresa.

c. Alinear la marca con nuevos valores: No estd de mas decir que esta micro empresa
carece de identidad de marca ya que al tener deficiencias en la imagen grafica no
poseen una estructura de valores a ser expuestos a su publico tanto “vision, mision,
principios, eslogan etc.,” no representan parte de esta, el no poseer las mismas se
puede reafirmar que tiene mucho que desarrollar para ser reconocida entre los

competidores.
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La aplicacion de este elemento radica en formar una cultura dentro de la empresa,
asi sus colaboradores tanto fijos como temporales tendran un sentido de pertenencia, el
reconocer la actividad que se realiza y colocar esfuerzos extras seran de mucha
importancia para agregar calidad en las actividades diarias y mucho mas cuando se plantea

ser competitivo.

La distribuidora tiene mucho que mejorar, pero con mas razén en la creacion de
una organizacion solida con identidad de marca ya que el capital humano es el Gnico que
hace crecer las empresas de adentro hacia afuera y esto es percibido en la calidad del
producto, el servicio al cliente, la imagen de marca y la empresa en general asi finalmente
se escogio crear los elementos antes mencionados desde cero y ser representados de la

siguiente manera.

REBRANDING
DE MARCA

Figura 6. Diagrama circular en base a las fases de un Rebranding de marca.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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Renovacion de la identidad.
El cambio de aspecto de la marca se enfoca en el origen del producto, la naturaleza
que ofrece muchos frutos para su consumo es la idea principal buscando preservar los

elementos verdes y naturales que se enfocan en la pureza.

Muchos de los elementos en este cambio de imagen van en funcién de aprovechar
los beneficios del consumo de productos naturales, diferenciado de la competencia que se
enfoca en empaques coloridos incluyendo figuras y personajes animados para una

agradable presentacion. Entre las partes a considerar en el cambio estan:

a. Uso de un isologo (combinacion de letras e imagen) (ver figura 7).

Vo 0 200720

Figura 7. Propuesta de isologo.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

b. Color base Pantone (PMS 369 C); verde naturaleza (ver figura 8).

c. Colores secundarios (11-0203 TSX) (13-0002 TCX); grises, (19-3911 TCX) negro
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PMS 2427 C
# 09602C

ABOUT THE COLOR
This coloris  symbal of the glabal

figital I'ves have merged in nes
watys, GREEN WORLD.

Figura 8. Esquema de colores principales y secundarios del Rebranding de marca.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

d. Tipografia; Rage Italic (ver figura 9).

RAGE 7TAL90

TYPOGRAPHY

Figura 9. Propuesta de tipografia.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

e. Estilo grafico; naturaleza u organico (ver figura 10y 11)



Estamos para
servirte, venta de
semillas y frutos
oleaginosos al por

mayor y menor

‘HAZ TU
PEDIDO!

.

(503) 7928-6406

0

Boulevard Venezuela del
Distrito de San Salvador en el
Municipio de San Salvador
Centro

f

Distribuidora La Semillita

La Semillita

Figura 10. Formato de estilo grafico naturaleza y orgadnico.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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"Sabores increibles, salud
en cada bocado. Cliente

satisfecho, siempre vuelve "

“Delicioso y nutritivo, mi
eleccién para comer
saludable. Altamente
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PRODUCTOS
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SOBRE
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Somos una microempresa
dedicada a la compra y venta
de semillas y frutos
oleaginosos de alta calidad
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todos nuestros productos
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gran sabor natural !!

ALMENDRAS

s

(@
- -

Figura 11. Formato de estilo grdfico naturaleza y organico.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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3.5.2.1 Modelo AIDA

El modelo AIDA consiste en guiar a los clientes desde la captacion de su atencion
hasta el momento de la compra. Precisamente el Rebranding sera una gran oportunidad
para captar la atencion de las personas en redes sociales y con un debido proceso se

buscara concretar las ventas.

AIDA (Atencion, Interés, Deseo, Accion) se desarrollard a través de la creacion de
contenido y a continuacion se desglosa cada uno de sus componentes y la forma en la que

se ejecutara:

1. Atencion: Distribuidora La Semillita tiene una gran oportunidad de llamar la
atencion de las personas gracias a su Rebranding y exposicion de la marca en
las redes sociales (Facebook, Instagram y TikTok). Para ello, debe generar
imagenes y videos que muestren la calidad del producto, sus presentaciones, y
también, debe potenciar su creatividad para adaptar los “Trends” a sus

productos, ya sea a través de su personal o dindmicas con los clientes.

2. Interés: Una vez captada la atencion, es necesario mantener el interés de los
usuarios mediante contenido de valor: Esto puede lograrse mostrando
informacion educativa y de salud sobre los frutos secos y las semillas, asi como
preparaciones o snacks que pueden realizarse a partir de ellos. De esta forma,
se acerca el producto a los clientes y se integra en la vida diaria de ellos,

creando una conexion mas profunda con la marca.
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3. Deseo: Llegado a este punto es importante mostrar la propuesta de valor. Es
decir, se deben resaltar los beneficios y atributos que hacen diferente a la
marca. Asi mismo, es necesario facilitar la decision de compra para los clientes

mediante promociones, descuentos o premios.

4. Accion: Para esta fase se prioriza la facilidad de contacto y compra. WhatsApp
Business y ChatBots seran fundamentales para esta etapa ya que permitiran a
los usuarios realizar pedidos de forma sencilla y haciendo mas eficiente el

proceso de venta.

3.5.3 Estrategia de diferenciacion de producto.

Se ha seguido una de las tendencias mas importantes en la actualidad la cual es la
seguridad alimentaria por medio de la calidad de productos empacados, envasados o
empaquetados a grandes escalas con el fin de brindar valor a los clientes que consumen

semillas y frutos oleaginosos.

Diferenciacion por calidad — beneficios.

Se decidi6 utilizar la diferenciacion, haciendo énfasis en la calidad del producto,
sus beneficios de consumo y garantia de frescura. Esta estrategia se enfoca en presentar
los beneficios del consumo de semillas y frutos oleaginosos para la salud humana, esto es
muy bien conocido como un Snack saludable enlistando las ventajas de su consumo

regular y como sustituto de otro tipo de comidas.

Elementos a ser explotados en la nueva presentacion de un Snack Saludable:

a. Mejora de nutricion; aporte de nutrientes basicos y esenciales como vitaminas,

minerales, fibra y antioxidantes entre ellos se encuentran:

92



(Vitamina — E, BI1, Potasio, Calcio, Acido folico, Magnesio) todo ello

representado en una tabla nutricional atractiva para el consumidor (ver figura 12.).

Serving size (259) Qt} ‘\‘ } Ul’ R

Servicio por contendio (25g) c \ Calories

Amount Per Serving @1 %\? 50u

Calorias oCal M_

Calorias de grasas 13 Cal N utrition Facts

% Valor Diaric® Serving size 174 cup (38g)

Total grasas Serving per container about 8 Sodium
Grasas saturadas 0 g 0% Amount Per Serving 'I 0
Grasastrans0g 0% Calories 90 2
e o B0 5001
Grasamono insaturada 0 g 0% Total Fat 150

Colesterol 1 mg 1% Cholesterol 10mg 1%

" Sodium 10m
Sodium 5 5% .
™9 Total Carbohydrate 10g 1% Sugar

Total de carbohidratos 6 g 6% Sugar 10g 0% -I O
Fibra dietetica 15 g Protein 5g 0% o
Azdcares5 g 1% * Percent Daily Values are based on 2 2.000 -|:|—
Polialcoholes 0 g 0% calarie diet. Your daily values may be

- higher or lower depending on your

Proteinas 7% ==

Vitamina A 5% Vitamin C 5% Fat

Calcio 5% Iron 5%

10,

* Los valores porcentuales diarios sse basan en una dicta

de 2000 calorias diarias, esto puede variar segun las «M»

necesidades caloricas diarias:

Calorias: 2000 2.500

Total rasas Menosque 650 509

Sales Menosque 659 60g

Colesteral Menosque 659 &0g

Sodio. Menosque  65g &0g

Total Carbohidrates &5mg §0mg

Fibra diétetica 65mg 60mg
Calories Sodium Sugar
504 10, 10,

Figura 12. Propuesta de diserio de tabla nutricional.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

b. Cambios positivos en la digestion; los cambios en la flora intestinal son uno de los
grandes problemas que sufren muchos pacientes con historial de estrefiimiento en
la actualidad, esto mejora con el consumo de fibra y Omega 3 que poseen los frutos

como pasas, ciruelas, semillas de lino (ver figura 13).

Fuentes de energia; el aumento del flujo de energia depende de los niveles de
azucar en la sangre y en la actualidad esto proviene de azucares comerciales en
cambio las semillas poseen micronutrientes como las vitaminas y minerales que
ayudan a la produccion natural y control de la energia necesaria para las

actividades diarias. (ver figura 14).
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d. Sustituto de golosinas comunes; muchas personas poseen héabitos de consumo
poco saludables al tratarse de Snacks comunes por su alto contenido en sales,

azlcares o grasas saturadas, por ello esta es una opcion de cambio.

e. Frescura; uno de los procedimientos convencionales para mantener la consistencia
inicial de un producto es el empaquetado en bolsas plasticas con oxigeno dentro,
este tipo de procedimiento tiene muchas deficiencias ya que no logra mantener las
condiciones iniciales. En cambio, el empaquetado al vacio no permite la oxidacion
inmediata de los alimentos retrasando mucho mas el periodo de deterioro, esto

como una gran ventaja sobre la industria alimentaria.

f. Garantia de inocuidad y seguridad alimentaria; una de las responsabilidades por
parte de la marca es poseer certificaciones privadas ademads de un registro sanitario
de alimentos en el pais de origen, esto permite crear confianza de consumo tanto
para el consumidor final como para grandes distribuidores que temen el deterioro

de mercancias.

Figura 13. Propuesta de contenido saludable en redes.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 14. Segunda propuesta de contenido saludable en redes sociales.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

3.5.4 Estrategia de marketing de contenido.

Se ha considerado necesario realizar propuestas de nuevos contenidos a lanzar por
medios de redes sociales, dinamizando los elementos que se publican dentro de estas

mismas, asi se encontrara el desarrollo de este mismo de la siguiente manera.

Objetivos de la creacion de una estrategia de Marketing de contenidos para

redes sociales.

1. Incrementar la visibilidad y reconocimiento de la marca, mediante la constante
publicacion de contenido: relevante y de valor para la segmentacion de mercado

definida.

2. Generar engagement y fidelizacion con los seguidores, a través de contenido
interactivo (encuestas, preguntas, tutoriales), logrando un aumento en la tasa de

interaccion en redes sociales.
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3. Educar a los clientes sobre los beneficios y usos de los productos, creando
contenido didactico que facilite la decision de compra y fortalezca la confianza en la

marca.

4. Adquirir leads: Crear herramientas dentro de redes sociales para que las personas
brinden informacion de contacto y crear posteriormente redes de acercamiento. Entre

estos se consideran los siguientes como relevantes a tomar en cuenta.

e Leads calificados para marketing (MQL): Son aquellos que han mostrado
mayor interés y encajan con el perfil del cliente ideal, pero atin no estan listos

para la compra.

e Leads calificados para ventas (SQL): Personas que ya han demostrado estar

listas para una compra, siendo prioritarios para los equipos de ventas.

Proceso de creacion, estrategia de contenido en redes sociales a aplicar.

Una estrategia de creacion de contenido debe de poseer una estructura so6lida en
sus procesos, las empresas que poseen una buena gestion de redes sociales no crean
material de forma aleatoria sino mas bien poseen una serie de procedimientos para obtener
resultados favorables, por ello se ha decidido utilizar los siguientes pasos para este

Proceso.

1. Investigar y analizar los gustos de los usuarios: Anotar todos los motivos por los
cuales los clientes entran a una pagina de Facebook, Instagram o TikTok, entre
ellos estan: un motivo de compra, informacidn, entretenimiento o descubrimiento

de material general.
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2. Definir indicadores de gestion: Las anotaciones en los motores de bisqueda, todo
aquel registro que se guarda en un buscador, caja de comentarios 0 DM en la red

social.

3. Analizar el contenido de marcas del mismo rubro: Comparar las estrategias
utilizadas por la competencia midiendo el nivel de audiencia que poseen cada una

de ellas.

4. Definir y seleccionar datos: Es realizar una recopilacion de ideas y elementos
utilizados por los demas tomando en cuenta los mas efectivos con el fin de

aumentar la creatividad.

5. Definir los recursos y talento humano: Designar el tiempo, procesos de edicion y

creacion de contenido ademas de designar dichas tareas.

6. Disefiar y crear contenido: No es mas que materializar lo planificado, esto se

realiza en base a la regularidad de publicacion esperada.

7. Evaluar la estrategia aplicada: Finalmente es valorar un cambio a los resultados
obtenidos, si hay seguimiento e interaccién o no, de lo contrario se planteara

realizar modificaciones.

3.5.5 Estrategias enfocadas al segmento mayorista y clientes.

En este apartado se presentan estrategias de contenido en redes sociales enfocadas
a clientes mayoristas B2B y clientes minoristas B2C con una integracion hibrida de
ambos, se pretende aprovechar la relacion de un proveedor hacia un intermediario y

finalmente cliente final como una red de informacién conjunta.
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Es decir, consolidar lazos duraderos de mayoristas B2B por medio de esfuerzos hacia
clientes B2C en el aumento de demanda y ventas asi beneficiando a ambos en una sola

estrategia.
Estrategia: Desarrollo de contenido Técnico Educativo (Contenido de Valor)

Crear y publicar contenidos que informen, eduquen y capaciten al cliente
mayorista sobre los productos, su uso y beneficios. Para que pueda brindar credibilidad a

sus clientes en los productos que estos adquieren con Distribuidora la semillita.

Acciones:

e C(Crear infografias, videos cortos o carruseles de fotografias en Facebook,

Instagram y TikTok, con los siguientes temas:

v' Diferencias entre tipos de semillas.

v" Consejos para conservar semillas al por mayor.

v" Contenido nutricional sobre las semillas.

v" Beneficios para la salud.

Estrategia: Creacion de Catdlogo Digital Interactivo

Disefiar un catdlogo de productos optimizado para redes sociales, orientado al

mayorista. Debe incluir informacion clara, técnicas de venta y consejos practicos.

Acciones:

¢ Disefar un catdlogo de productos virtual, adecuado para redes sociales (PDF, con

enlace o en formato historia destacada o una publicacion anclada).
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e Segmentar dicho manual por tipo de cliente: “Mayorista y Minorista”.

e Definir el contenido del catdlogo:

v" Descripcion de los productos.

v' Presentaciones disponibles.

v' Precios por volumen de compras.

v" Beneficios y formas de uso.

v’ Testimonios breves (imagenes ilustrativas).

Estrategia: Camparias de Testimonios — Casos de éxito

Publicar experiencias reales de clientes mayoristas satisfechos, destacando como
la empresa resolvid una necesidad. A través de ello, se busca generar confianza con el
cliente final que siempre estara interesado sobre el origen de sus compras, la seguridad

alimentaria que poseen y calidad alimentaria.

Acciones:

e Publicar videos breves, clientes mayoristas que trabajan con Distribuidora La

Semillita hablen de su experiencia.

e Crear contenido enfocado en la calidad del producto, puntualidad en la entrega y

servicio al cliente.

e Verificar la aceptacion de cada elemento diariamente.
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Estrategia: Publicaciones de Ofertas Mayoristas Limitadas

Crear promociones limitadas en redes sociales dirigidas a clientes mayoristas, con

llamados a la accion que generen urgencia o escasez, usando palabras como: “por tiempo

b2 1Y

limitado”, “solo para distribuidores”

Acciones:

e Entregas gratis por compras mayores a $50.00.

e Paqueteria personalizada para su negocio.

e Una guia de beneficios del producto que compra.

e En las publicaciones, agregar enlaces directos de WhatsApp Business para

consultas rapidas.

Estrategia: Chatbot en Redes Sociales para Consultas Rapidas

Implementar un Chatbot basico en Facebook o Instagram para responder
automaticamente preguntas frecuentes de clientes B2B, agilizando el proceso de
atencion y compra; reduciendo el tiempo de respuesta y mejorando la experiencia del

cliente.

Acciones:

e Crear opciones de respuesta.

e Lista de productos.

e Horarios de atencidn.
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e Logistica para envios a clientes mayoristas.

e Formas de pago.

Estrategia: Promociones exclusivas para mayoristas.

Varios de los contenidos relevantes para grandes consumidores son las
promociones enfocadas a su segmento exclusivo, todo cliente mayorista busca mejorar su
margen de ganancia y esto lo consiguen por medio de promociones enfocadas, esta claro
que es una estrategia con un riesgo considerable para el vendedor por ende la
microempresa tiene que aplicar de forma correcta esta estrategia de contenido en la

periodicidad y momento adecuado ejemplos.

e Descuentos sobre compras.

e Reduccion de precios.

e Compra multiple.

Estrategia: Creacion de Comunidad Privada para Mayoristas

Crear un grupo cerrado en WhatsApp solo para distribuidores, donde se
comparta contenido exclusivo, tips, preventas y beneficios especiales. Esto genera lealtad,

cercania y mejora la relacion directa con el cliente.

Acciones:

e (rear un canal de WhatsApp para clientes mayoristas.

e Compartir contenido exclusivo; Promociones antes que al publico general y

consejos de mantenimiento de semillas
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3.5.6 Estrategias de redes sociales.

Finalmente se decidi6 utilizar estrategias de gestion de redes sociales para la
microempresa Distribuidora La Semillita para que estas sirvan como un manual de accién
ante el correcto uso y aplicacion de estas plataformas siempre con un enfoque comercial
y empresarial dedicado a la promocion y comercializacién de semillas y frutos

oleaginosos.

Facebook para negocios.

En la estrategia de gestion Facebook como herramienta publicitaria y de
promocion consta de brindar la mayor cantidad de informacién de la empresa sin saturar
a los visitantes de contenido de relleno, todo material relevante de forma clara y precisa

por ello se enumeran los siguientes pasos a seguir.

1. Creacion de un perfil empresarial.

2. Gestidn de roles.

3. Activacion respuestas automaticas.

4. El anuncio.

WhatsApp para negocios.

Se consider6 esta aplicacion de mensajeria ya que segun los datos analizados es el
segundo método mas frecuente para la resolucion de consultas o dudas en Distribuidora
La Semillita ademds de poseer un gran potencial de seguimiento en clientes, por ello se

mencionan los siguientes pasos.

1. Crear un perfil idoneo.
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2. Generar respuestas rapidas.

3. Usar lista de etiquetas.

4. Usar un catalogo.

5. Analisis de necesidades.

Instagram para negocios.

Como también una red social muy influyente que actiia visualmente en la
actualidad y los usuarios se ha definido la creacion de un perfil de Instagram para negocios
enfocado a pequefias empresas como La Semillita, empezando un registro de correo

electronico o namero de celular, asi se mencionan las siguientes etapas.

1. Personalizacion correcta del perfil existente o por crear.

2. Contenido dentro de la pagina.

3. La mejor forma de realizar un anuncio.

4. Utilizar categoria de negocio.

5. Analizar métricas.

TikTok Business

Con la implementacion de TikTok seria incursionar en una nueva plataforma para
Distribuidora La Semillita, ya que anteriormente no han desarrollado contenido en esta
app. En la actualidad, TikTok es una de las principales plataformas de contenido,
orientado a la creacion de videos, por lo que es ideal para captacion de nuevos clientes y

brindar informacion y desarrollo de la marca.
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Las ventajas que ofrece TikTok es que permite obtener contenido orgénico y viral
con videos cortos y entretenidos, por lo que a las personas se les hace muy facil
visualizarlos. Para el caso de Distribuidora La Semillita el contenido que se propone a

desarrollar para el desarrollo de la marca es:

» Informacion general: Puntos de venta, presentaciones, beneficios del

producto.

» Mostrar el proceso de distribucion de forma divertida.

> Tendencia o retos virales.

» Historias de la empresa: entrevistas y dinamicas con el personal.

» Transmisiones en vivo en las cuales se muestre el producto y se resuelva
dudas o sugerencias. También, el espacio podria ser aprovechado para

hacer dinamicas con los clientes.

También, como parte del contenido de TikTok se propone la creacion de series de
contenido, para que se puedan desarrollar “capitulos” de forma estructurada, con

publicaciones interesantes y crear engagement. Las series a desarrollarse serian:

= “Detras de La Semillita”: Procesos logisticos, dar a conocer quienes

integran el equipo de trabajo, experiencias del personal.

* Tips: La serie constard de brindar recomendaciones con respecto a cada
uno de los productos, la mejor forma de conservarlos, sus beneficios, ideas

de meriendas, etc.
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* Producto destacado de la semana: Cada semana se elegira alguno de los

productos que vende Distribuidora La Semillita y se presentara de forma

dindmica, enfocandose principalmente en sus beneficios para la salud.

En la siguiente tabla se especifica cada uno de los pasos a seguir por la micro

empresa.

Tabla 8

Estrategias de redes sociales dedicadas a Distribuidora La Semillita

Pasos

Facebook
Creacion de un perfil ideal
servird para elaborar o
adaptar perfil

un con

objetivos comerciales,

agregando una descripcion

y botones de contacto URL.

Al gestionar roles brindara a
los administradores
actividades de modificacion
y edicion junto  al
moderador de clientes.

Este tiene como objetivo

limitar el acceso a cada

WhatsApp
El perfil idoneo consiste en
ser corto y sencillo
incluyendo descripcion de
empresa como afiadiendo
formulario para recibir
informacion promocional,

(ver figura 15).

Consiste en grabar
mensajes  personalizados
segin la solicitud del

cliente, siendo general y

especifico funcionando
como una guia de
orientacion.

Instagram
Personalizacion correcta
no es mas que destacar la

imagen de la marca en la

pagina de inicio por
medio de toda la
informacion de

relevancia (ver figura 16).

Es adecuar las
proporciones del formato
garantizando una correcta
de

visualizacion la

siguiente manera.
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participante para realizar
una actividad definiendo
responsabilidades durante el
dia y el seguimiento entre

s€mana.

Activar respuestas de forma

automatica para brindar
soporte de ausencia al
designado.

Una campaia organica para
esta empresa debe empezar
un

eligiendo segmento

limitado y especifico con

Ejemplo de ello es colocar
en un mensaje una lista de
ante

posibilidades una

consulta todas ellas
numeradas para ser mas

eficiente en la respuesta.

Las etiquetas brindaran un

control sobre mensajes

segin la categoria de

importancia.

El catdlogo debe incluir

imagen, descripcion y
disponibilidad en el
apartado del perfil.

Cuadrada (minima
600x500 px y maxima
1936x1936 px).
Horizontal (minima
600%315 px y méaxima de
1936x1936 px).

Vertical minimo (600 X
750 px) y maxima igual.
Video (como maximo
4GB y 120 segundos).
Archivos Mp4 o .mov
(video) y Jpg o .png
(foto).
Realizar un anuncio
desde la pagina de inicio
de Instagram por medio
de un Post, promocion,
recomendacion y
audiencia.

Servira para categorizar

productos o servicios y

que los clientes puedan
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horarios oportunos como
(7:00 a2 10 am y 9:00 pm).
El anuncio claro y concreto
siempre personalizado a:
Imagen (Unico, atractivo y

de alta calidad).

Video (no mas de 10

segundos).
Secuencia (Maximo 10
imagenes y videos por
anuncio).

Las necesidades de
consulta van desde la
posibilidad de compra,

orientacion o seguimiento.

clasificar segun  sus
necesidades.
Analisis de  métricas

servira para contabilizar
el namero de Likes,
comentarios, nimeros de
compartir, guardar,
visitas al perfil,

seguimientos y alcance

efectivo.

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a estrategias de redes sociales dedicadas Distribuidora La Semillita

<+— Perfil

Distribuidora La Semillita

&

info.
Microempresa dedicada a la venta de

semillas y frutos oleaginosos #@
liEseribenos!!

Teléfono

+503 7928 6406

Figura 15. Propuesta de pagina de inicio en WhatsApp Business.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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lasemillita JARNRTY

48 100 300

publicaciones  seguidores seguidos

Distribuidora de semillas y frutos
Local fisico y tienda online
#toma_un_snack_saludable’y

@ WhatsApp 7928-6406

Siguiendo Mensaje Correo )

Figura 16. Propuesta de modelo de pagina de inicio en Instagram.

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

a. Al examinar las redes sociales de una empresa referente en el rubro
de semillas, es notorio la importancia que puede ocasionar una estrategia bien
definida y ejecutada, gracias a ello Peka Maya estd dando grandes pasos como
marca e incluso ha logrado posicionarse en el mercado internacional. Crear
contenido de valor, tener una correcta segmentacion de mercado y la publicidad
en redes sociales son parte de las acciones implementadas por la empresa, que
sumado a su experiencia en el mercado han creado una mezcla perfecta para el
crecimiento. Por lo que, las redes sociales son herramientas primordiales para la
comunicacion, no solo de personas sino también de empresas a consumidores.
Sumergirse en las plataformas digitales es un reto importante, pero debe ser
afrontado por cada empresa con entusiasmo y viéndolo como una oportunidad

para interactuar con el mundo.

b. El perfil del cliente para la distribuidora que se ha logrado
identificar a lo largo de la investigacion, producto de los esfuerzos dirigidos a los
principales compradores de la microempresa se definen como vendedores
mayoristas dedicados a la compra, distribucion y reventa de semillas oleaginosas
al detalle, los cudles son comercializados en su mayoria en el Mercado Central de
San Salvador principalmente del género femenino, entre las edades de 26 a 40
afios, pertenecientes a la generacion Millennials de los cuales cuentan con un nivel
de escolaridad méxima de bachiller dedicados al trabajo informal y con un uso de

redes sociales para el entretenimiento personal.
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c. Una determinante respuesta obtenida por parte los clientes
mayoristas intervenidos fue que ellos “no” preferian realizar consultas sobre
productos de la distribuidora por redes sociales ya que la atencién era casi
inexistente, no hay respuesta inmediata y muchos desconocian la existencia de las
mismas. Por ello mismo se puede concluir la existencia de una gran deficiencia en
la gestion de respuesta, una minima parte logra concretar una interaccion completa
por medio de redes haciendo mas dificil la comunicacion con el cliente meta, asi
mismo estos concuerdan que prefieren realizar cualquier consulta de forma
presencial y por medio de WhatsApp ya que la respuesta es mucho més agil ante

sus necesidades de compra.
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RECOMENDACIONES

a. Distribuidora La Semillita debe aprovechar los beneficios que
ofrecen las redes sociales para crecer como marca, sin embargo, deben hacerlo con
una correcta planificaciéon y teniendo constancia. La imagen actual de la
microempresa en redes sociales es practicamente nula, por lo que se debe empezar
por dinamizar el contenido en las plataformas digitales, crear contenido de valor
para el cliente y crear estrategias de Marketing en redes en base a la segmentacion.
Ademas, se debe invertir en la contratacion de un administrador de redes sociales
que se encargue especificamente de la creacion de contenido, atencion de
solicitudes y revision de analiticas para ver el éxito de las estrategias

implementadas ya que esta misma no lo posee.

b. El poseer un ejemplo de empresa referente de semillas que invierte
en la gestion de redes sociales y creacion de contenido sirve como figura para
hacer notar la importancia de obligaciones y responsabilidades dentro de la gestion
de redes, la cudl es capaz de determinar estrategias eficientes para la captacion de
seguidores. La distribuidora debe de enfocar esfuerzos en la mejora de imagen
empresarial por medio de redes sociales para el crecimiento diversificado de
clientes ya que se limita a poseer una pequefia parte de segmento no muy

representativo del mercado actual de semillas y frutos oleaginosos.
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c. Se recomienda a la microempresa en estudio dinamizar los tiempos
de respuesta a través de mensajes predeterminados con un seguimiento posterior
por un agente de ventas, el uso de atencion especializada brinda confianza ante el
cliente por ello mismo esta debe de invertir en aumentar la actividad de respuesta
ante cotizaciones y 6érdenes de compra a través de mensajes mejorando el nivel de
atencion casi inexistente siempre asignando roles y verificando el cumplimiento

de responsabilidades de un agente designado.
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Anexos A. Analisis comparativo de entrevistas realizadas a Distribuidora La Semillita y Peka Maya

El presente anexo muestra el analisis comparativo en base a las entrevistas realizadas a Distribuidora la Semillita y empresa

Peka Maya.

Tabla 25

Anadlisis comparativo de la competencia local sobre la gestion de redes sociales para la venta y promocion de semillas

DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA

1. ;Como iniciaron promocionando por medio de redes sociales
el negocio de semillas?

R/ Hace aproximadamente un afio y medio, delegué a un empleado
para que creara el perfil en redes y lo manejara; pero dicho
empleado dejo de laborar para la empresa, solo creo los perfiles y
ya no sigue con nosotros.

2.;Podria describir las formas de venta que posee la empresa?
R/ La primera y principal es venta directa, nosotros visitamos a los
clientes y les ofrecemos los productos y ellos nos hacen los pedidos
en ese momento; la segunda es a través de redes sociales, por
Facebook recibimos pedidos, pero es muy poco. Solo utilizamos
esas dos formas.

3.¢Cuailes son los medios de promocion y comercializacién que
utilizan y desde cuando hacen uso de ellos? (Existen medios
tradicionales).
R/ No hay publicidad a través de medios tradicionales, solo por
redes sociales y se hace uso de ellas desde hace un afio y medio
aproximadamente.

4.;De qué manera o forma planifican la colocacién de
productos en el mercado local?
R/ Nosotros somos los encargados de llevar el producto
directamente a los locales o bodegas de nuestros clientes, existen
otros que vienen a traerlo a nuestro local.

PEKAMAYA

1.;Cuanto es el tiempo de experiencia que posee dentro del
rubro en venta de semillas en El Salvador?
R/ Iniciamos en el afio 2011. Iniciamos con semilla de marafién,
coco rallado y nos hemos ido diversificando en varios productos,
como bebidas en polvo, margarinas saborizadas, micheladas,

snacks saludables. Nos fuimos diversificando segun las necesidades
que fuimos identificando en el mercado. También, debido a que el

mercado es muy competitivo.

3..Podria describir las formas de venta que posee la empresa?

R/ Mercado Retail, Walmart, Despensa de Don Juan, Maxi
despensa, exportacion y colocacion de productos en restaurantes.
Tenemos ventas en linea, pero a menor escala.

6. ;Cuales son los medios de promocion y comercializacion que
utilizan y desde cuando hacen uso de ellos? (Existen medios
tradicionales)

R/ En cuanto a los medios digitales los utilizamos desde hace unos 7 u 8
anos. Y las redes sociales con las que contamos son Facebook e
Instagram. Y por medios tradicionales no nos promocionamos, a menos
que existan invitaciones para radio o algin evento

4. ;De qué manera o forma planifican la colocacion de
productos en el mercado local?

R/ Para los clientes de exportacion ellos hacen su gestion logistica

segun la cantidad de producto que necesiten, y nosotros tenemos
personal que coloca el producto en las tiendas locales.

ANALISIS DE GRUPOS

PEKA MAYA cuenta con mayor experiencia en el mercado y en la
utilizacion de redes sociales. Ademas, conocen la competitividad y
eso los incentiva a tener una mejora continua, tanto en la
elaboracion de productos como en la promocién a través de redes
sociales. Por otro lado, LA SEMILLITA solo lleva un afio y medio
en redes sociales, y practicamente solo se realizo la creacion de los
perfiles en Facebook e Instagram junto con unas pocas
publicaciones.

DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA hace una venta mas
personalizada, ya que ellos buscan de forma presencial a los
clientes para ofrecerles los productos, y en menor medida usan
redes sociales; por otro lado, PEKA MAYA tiene multiples formas
de venta, como el mercado Retail para minoristas, también cuentan
con cadenas importantes dentro de sus clientes como Walmart,
Despensa de Don Juan y MAXIDESPENSA. Ademas, tienen
clientes en el extranjero y realizan ventas en linea. Sin duda, los
afos que lleva en el mercado le han ayudado a conseguir socios
comerciales que han hecho crecer a grandes pasos a la empresa.

Tanto DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA como PEKA MAYA
cuentan con Facebook e Instagram como medios de promocion y
comercializacion y ninguna utiliza normalmente los medios
tradicionales para realizar publicidad, exceptuando cuando existen
invitaciones radiales a PEKA MAYA.

Para el mercado local, dependera del cliente como se realiza la
entrega de producto. DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA y PEKA
MAYA cuentan con personal para colocar el producto en las
bodegas del cliente si asi lo desean y también venden el producto
en sus propias instalaciones y serd el cliente quien lo transporte.
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7. {Qué tipo de cliente cotiza de forma mas regular en su
negocio? (Refiérase a edad y ocupacion del cliente)

R/ Ambos. Mayoristas y minoristas. O personas interesadas en el
producto. Pero el mayorista es quien mds cotiza regularmente. Y en
cuanto a personas, generalmente nuestro producto va dirigido a
personas mayores y que les guste cocinar. No es un producto
dirigido para nifios por ejemplo.

5. ¢Sobre qué publico dirigen sus intenciones de venta?
(refiérase a edad y ocupacion de la persona).
R/ La mayoria son adultos mayores, vendedores; si, practicamente
todos son adultos, casi no hay jovenes entre nuestros clientes.

El tipo de cliente de DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA y PEKA
MAYA son adultos, personas mayores de edad. Existe una
tendencia hacia ese piiblico y, por otro lado, las personas jovenes
no suelen ser clientes habituales.

6. ;Como describe a su cliente en base a la forma de entrega del
pedido? (haga énfasis en la presentacion del producto).
R/ Los clientes son muy exigentes, quieren que el producto llegue
perfecto, pero hay otros que son flexibles, reciben el producto y nos
despachan rapido, hay otros que nos tienen ahi parados. Todo es

Sin embargo, el tipo de cliente cambia en términos de volimenes
de compra, Pues se entiende que el mercado principal de
PEKAMAYA son empresas grandes como supermercados, En
cuanto DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA esté dirigida en gran
medida a locales pequefios ubicados en el Mercado de San

8. ;De qué partes del pais son mayores las solicitudes de
pedidos? (explique el método de entrega).
R/ La mayoria son de San Salvador Centro. Y depende la cantidad
se les entrega en bodega o ellos mismos vienen a buscar el

roducto.
contra entrega. P Salvador Centro.
7. Iustre las diferencias de pago de los grandes clientes contra . . .
- . , . . , , . . Ambas empresas cuentan con precios establecidos, como también
los pequefios (amplie en los voliimenes de compra). 10. ;Los precios que tiene varian segun el tipo de cliente . N
. , . . las formas de pago son de contado al ser pedidos pequefios, en
R/ Por ejemplo, cuando los volumenes de compra de nuestros (Mayorista o Minorista)?

. . . . . cuanto a solicitudes grandes la unica que accede a la forma de
clientes son pequefios, pagan en el momento, pero cuando son altos R/ Tenemos precios ya establecidos. En caso de ser necesario, se =~ .. L . .
, L. . , , . L crédito es PEKAMAYA, pero se limita a realizarlo por politicas de
volimenes de compra nos pagan maximo a los dos dias a través de  puede llegar a algin acuerdo realizando alguna una negociacion. liquidez
la banca movil, por el hecho que son montos grandes. '

En cuanto a métodos de resolucion de consultas y atencion, ambas

8.Explique la forma de resolucion de cotizaciones y consultas 16.;Cual es el tiempo de respuesta que su empresa brinda ante empresas lo desarrollan de manera Presencial, PEKAMAYA utiliza

por parte de los clientes (identifique métodos y herramientas). una solicitud o pedido por parte de sus clientes? sus redes sociales y pagina web para solventar en cambio
R/ Las consultas normalmente son sobre el producto, que, sies ~ R/2 dias como méaximo. Esto despendiendo de la disponibilidad DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA se limita a hacerlo. El tipo de
fresco, reciente, o preguntas por variedad de los productos, el que tengamos al momento de atender consultas ya que no existe cliente de cada empresa es similar en relacion a exigencias del
tiempo de entrega y el precio. Las dudas sobre cotizaciones del ~ una designacion exacta para este tipo de tareas, ademas muchos de  producto y solicitudes en mejoras al precio, pues los clientes de
producto son mayormente de forma presencial, y alguna que otraa  nuestros clientes son atendidos por llamadas telefonicas donde ambos establecimientos son mayoristas en gran medida quienes
través de Facebook, pero si, casi que solo presencial. cerramos tratos y afinamos detalles de estos. buscan mejores opciones de los precios, perfeccion en el producto,

variedad de los mismos, etc.
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9.;Cuenta con algin Comunity Manager para la promocion y
comercializacion de sus productos en redes sociales? Si la
respuesta es no, ; Por qué motivo no invierte en publicidad

digital para la promocion y comercializacion de sus productos?
R/ Actualmente no, ya que se retird y eso es lo que nos esta
afectando un poco, pero me gustaria contratar uno porque
necesitamos ampliarnos, aunque por redes sociales casi no
vendemos mucho, casi no lo vemos necesario.

10. ;De qué forma resuelven inquietudes cuando el cliente tiene
una consulta sobre algin producto?

R/ Resolvemos lo mas pronto posible, si al cliente no le gusta el
producto se lo cambiamos, o nosotros le explicamos porque estd en
esa condicion. Con cada cliente el caso es diferente, pero
normalmente les respondemos presencialmente, porque los medios
digitales no los usamos mucho, ademas no tenemos muchos
clientes por Facebook.

11.;Con que proposito abrié una pagina de Facebook e
Instagram para su microempresa?

R/ Porque vimos que estaba en apogeo todo lo de las redes sociales,
y en un tiempo funciono, pero repentinamente se quitd porque no
entendimos mucho, algunos clientes escribian y ya no respondian;

quedo varado finalmente porque no nos funcioné.

En la actualidad, DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA ni PEKA
MAYA cuentan con Comunity Manager para la gestion de redes
sociales. En ambas empresas llegaron a tener personal encargado,

pero desistieron del servicio. Sin embargo, PEKA MAYA reconoce
la importancia de conseguir a alguien que esté al tanto de sus Redes

Sociales y, por otro lado, LA SEMILLITA no esta convencido de

que su producto logre vender a través de estos medios.

12.;Cuenta con algin comunity manager para la promocion y
comercializacion de sus productos en redes sociales?

R/ Teniamos 1 persona encargada, pero por el momento hemos
dejado de contar con sus servicios y estamos buscando personal.
Nos gustaria contar con ese apoyo para dinamizar las redes
sociales. Antes gracias a esa persona habia mas constancia en
dichas redes.

13.;Existe algiin método de monitoreo sobre las necesidades
expresadas por el cliente? (De existir explique forma y tiempo
de respuesta)

R/ Si, las reviso personalmente, y estamos en constante monitoreo.
Ya sea para revisar producto mal entregado o en mal estado.
Intentamos contestar siempre a la brevedad posible y resolver el
problema con un maximo de 2 dias dependiendo la zona del pais
donde se encuentre el cliente.

DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA resuelve dudas o inquietudes
de clientes de forma presencial, como también el uso de llamadas
telefonicas y WhatsApp ya que no existe el seguimiento de casos
por redes, asi PEKA MAYA, cuentan con las miltiples
modalidades.

Sobre la gestion de redes sociales, actualmente ambas empresas no
cuentan con un Community manager para el desarrollo de las
mismas. La primera por falta de personal y la segunda por
designacion de actividades.

Sin embargo, PEKA MAYA se mantienen conscientes que dichos
medios necesarios para el crecimiento de una empresa, y que a
causa de la falta de los mismos no pueden llegar a mas clientes. En,
DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA, muestra fuertemente un temor
y un notable desinterés en el uso de redes sociales, Pues menciond
que han dejado sus perfiles varados tanto en Facebook como
Instagram, no se les da continuidad a los mensajes que escriben los
clientes ni sus publicaciones realizadas, ademas mencion6, que no
cuentan con un limitado numero de clientes que los contactan a
través de redes sociales.

14.;Bajo su perspectiva, las redes sociales son una herramienta
de comunicacion para dar visibilidad a una empresa?
(Comente un caso captacion de un cliente nuevo)
R/ Asi es. Son muy importantes. Gracias a las redes sociales
conocen mas nuestro producto, aunque el producto no este dirigido
principalmente a jovenes, pero siempre nos permite que conozcan
mas sobre ¢l. La tecnologia nos ha permitido darnos a conocer y es
bien interesante. Y muchas personas, sobre todo clientes del
extranjero nos han conocido gracias a Redes Sociales. O en EEUU,
muchos nos conocen gracias a colocar nuestros productos en los
Walmart, y ya luego nos buscan en redes sociales y nos escriben.
Asi es que hemos ido conociendo a més personas. O nos escriben
por correo, o por WhatsApp.
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12.;Cuéntenos sobre alguna aspiracion de crecimiento que
tenga la distribuidora la semillita? (explique que lo facilitaria
dentro del marketing).

R/ Nuestro propésito es expandirnos un poco mas, porque
consideramos que no hemos crecido mucho y necesitamos ampliar
la empresa, solo tenemos un medio de transporte y necesitamos
otro para agilizar las ventas y atender mas rapido. En cuanto a las
Redes Sociales, es de pensarlo detenidamente, el hecho de
retomarlo o no, porque las RS tienen sus beneficios, pero también
desventajas y es de tener mucho cuidado; pero si hemos planeado
volver a incursionar en ese ambito. Quizas a través de las Redes
Sociales podamos crecer mas como queremos.

15.;Qué aspecto de promocion publicitaria podria agregar o
cambiar para tener un mayor alcance de venta?

R/ Es bien importante ver todo el tema de las redes sociales, tratar
de mejorar, saber como vender el producto por redes sociales. El
servicio al cliente. Y reconozco que ese aspecto es algo en lo que

estamos trabajando. Contratar una empresa especializada para

PYMES para poder tener un catalogo de productos, manejo de
redes sociales, etc. Estamos trabajando con mi esposo en darle un

“refresh” a la marca, y sabemos que contratar una empresa
especializada para eso tiene un costo elevado. Siempre buscamos
crecer como PEKA MAYA. Asi que basicamente trabajamos en
esto: Un catélogo en linea, un mejor equipo de respuesta en redes
sociales, un trato mas especializado a cada cliente.

Ambos reconocen la necesidad de expandirse en el mundo de las
redes sociales, sobre todo para darse a conocer. PEKA MAYA
muestra un mayor interés de conectar con las personas, de estar en
sintonia, atender necesidades por estos medios ya que quieren
trabajar en un Refresh de marca, y por otro lado, Distribuidora La
Semillita se muestra con mayor reserva, ya que sienten que implica
mucha inversion en capital trabajo dedicado a ello.

Elaboracion propia en base entrevistas de PEKAMAYA y DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA, Septiembre 2024.*

Fuente: Tabla de andlisis comparativo de resultados obtenidos en entrevistas.
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Anexos B. Propuesta de imagenes para el desarrollo del plan de solucion

Distribuidora La Semillita

111 Me gusta - 114 seguidore

© WhatsApp © Mensaje 1 Me gusta

Detalles Publicaciones 25 Filtros

Distribucion de s

Figura 17. Perfil de Facebook de Distribuidora La Semillita

NOTA. Fuente. Imagen tomada del Facebook de Distribuidora La Semillita.

lasemillita.sv m .5

2 posts 8 followers 0 following
LA SEMILLITA

La semillita
Venta de semillas, frutos secos, plantas medicinales molidas y en grano.

B POSTS @ TAGGED

Figura 18. Perfil de Instagram de Distribuidora La Semillita

NOTA. Fuente. Figura tomada de redes sociales de Distribuidora la Semillita
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pekamaya.sv m Message  +2 oo

1,137 posts 773 followers 833 following

PEKA MAYA SV

Grocery Store

Productor de alimentos artesanales

bocadillos o snacks, bebidas en polvo, salsas y aderezos, chocolate en tablilla y en... more

@ @

Destacada Destacada Destacadas

B POSTS ® REELS @ TAGGED

CONAMYPE

CONAMYPE

CONAMYPE

Figura 19. Pagina de Instagram de Peka Maya

NOTA. Fuente. Figura tomada de redes sociales de Peka Maya.

Detalles ﬁ PEKA MAYA
o3 e

5§ La Georgina & - Seguir
Pagina - Tien s -Reels- 29 dejun - @

.~ NO TE PIERDAS HOY e lu 1
en Constitucion donde

# %% ... Vermas

Figura 20. Contenido publicado por Peka Maya

NOTA. Fuente. Figura tomada de redes sociales de Peka Maya.
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Anexos C. Cronograma del trabajo de investigacion

A continuacidn, se presenta el cronograma establecido para la realizacion del

trabajo de investigacion, empezando las actividades en el mes de mayo y culminando en

diciembre de 2024 (ver figura 24).

ANO 2024

ACTIVIDADES

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEM ERE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Eleccion de tema

Elsboracion de
anteproyecto

Capitulo T

Capitulo IT

Encuestas

Entrevistas

Analisis resultados

Capitulo I

Conclusiones y
recomendaciones

Referencias
biblio grificas

Figura 21. Cronograma para la realizacion del trabajo de investigacion

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

Anexos D. Pruebas fisicas

Figura 22. Foto tomada durante entrevista a encargada de Peka Maya

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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Ada Marlene is presenting

Figura 23. Foto tomada durante entrevista a encargada de Peka Maya

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

Figura 24. Foto tomada durante encuesta realizada a clientes mayoristas

Nota. Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 25. Foto tomada durante encuesta realizada a clientes mayoristas

Nota. Fuente. Elaboracion propia.

Anexos E. Instrumentos utilizados

Entrevista dirigida a encargado de empresa Peka Maya.

Universidad de El Salvador

Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Mercadeo Internacional

Entrevista sobre el “Diagnostico en la gestion de redes sociales para la promocion y comercializacion de

la microempresa, DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA”.

Indicaciones: Este modelo de entrevista va dirigido al encargado o trabajador de la empresa Peka Maya
con actividad o giro principal de “produccion, comercializacion y venta de productos relacionados con
semillas y frutos oleaginosos” con el fin de investigar las perspectivas competitivas de mercado en cuanto

a ventas, publicidad, canales de promocion y visibilidad.

Elaboradores:
Ariel Oswaldo Guerra Avilés
Ada Marlene Torres Alfaro
Carlos Isaac Lopez Lemus
Dirigido a:

Lugar de trabajo:
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Desarrollo:

1. ;Cuanto es el tiempo de experiencia que posee dentro del rubro en venta de semillas en El
Salvador?

2. (Cudl es la situacion actual de la demanda en semillas para este ultimo afio?

3. (Podria describir las formas de venta que posee la empresa?

4. (De qué manera o forma planifican la colocacion de productos en el mercado local?

5. (Conoce otras empresas que se dediquen a este mismo rubro? (explique si representan una
rivalidad)

6. (Cuales son los medios de promocién y comercializacion que utilizan y desde cuando hacen uso
de ellos? (Existen medios tradicionales)

7. ¢Qué tipo de cliente cotiza de forma mas regular en su negocio? (Refiérase a edad y ocupacion del
cliente)

8. (De qué partes del pais son mayores las solicitudes de pedidos? (explique el método de entrega).

9. (Cudl es la forma de pago que mas realizan los clientes en sus pedidos?
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10. ;/Qué tipo de cliente solicita crédito o formas distintas al pago directo?

11. ;Con qué frecuencia consultan por cambios en los precios? (quienes solicitan explicaciones o
disminuciones de los mismos)

12. ;Cuenta con algin Community manager para la promocion y comercializacion de sus productos
en redes sociales?

13. ;Existe algin método de monitoreo sobre las necesidades expresadas por el cliente? (De existir
explique forma y tiempo de respuesta)

14. ;Bajo su perspectiva, las redes sociales son una herramienta de comunicacion para dar visibilidad
a una empresa? (Comente un caso captacion de un cliente nuevo)

15. ;Qué aspecto de promocion publicitaria podria agregar o cambiar para tener un mayor alcance de

venta? (bien)

Muchas gracias por su ayuda.
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Encuesta dirigida a clientes mayoristas de Distribuidora La Semillita

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

SOLICITUD DE COLABORACION: Somos estudiantes de la carrera de Mercadeo Internacional y
estamos realizando un trabajo de investigacion titulado: “DIAGNOSTICO EN LA GESTION DE REDES
SOCIALES PARA LA PROMOCION Y COMERCIALIZACION DE LA MICROEMPRESA,
DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA”. Por lo que solicitamos su valiosa colaboracion respondiendo el
siguiente cuestionario, que sera utilizado con fines académicos. Toda la informacion sera tratada
confidencialmente. De antemano muchas gracias.

Marque con una X la respuesta que crea mas conveniente segun sea el caso.

1. Género
O Masculino O Femenino O Otro (Especifique)

2. Rango de Edad
O De 18 a 25 afios [ De 26 a 40 afios [ De 41 a 55 afios

[ De 56 a 70 afios [ 71 afios o mas

3. Nivel de escolaridad
[0 Hasta 9° grado O Bachiller O Licenciatura
Otro:

4. (Cuadl es la marca principal del rubro de Semillas que usted conoce?

[ Casa Bazzini 1 PEKA MAYA 1 DIANA O
Cachita’s
1 Waldos O PRO O Un gustito O Granuts

O Otro (Especifique):

5. ¢(Cuanto tiempo lleva siendo cliente de DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA?

O 1 aflo o menos O Entre 1 y 2 afios O Entre 2 y 4 afios O 5 afios 0 mas

6. (Coémo se dio cuenta de la existencia de DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA?

O Recomendacion [ Vine casualmente O Facebook O Instagram

Otro:
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7. ¢(Cual es el motivo por el que prefiere comprar en DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA?
[J Calidad de producto O Precio O Variedad de producto
O Presentacion de producto O Confianza [ Servicio al Cliente

O Otros, especifiqué:

8. Soy un cliente habitual porque considero que sus precios son justos en comparacién a la
competencia.

U Totalmente en desacuerdo

O En desacuerdo

[ Ni deacuerdo ni en desacuerdo

[0 De acuerdo

O Totalmente de acuerdo

9. (Ha visto publicidad de Semillas en Redes Sociales?

O Si O No

10. ;(Es de su conocimiento que DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA cuenta con pagina de

Facebook e Instagram?

O Si O No
11. ;Ha visto publicidad en Redes Sociales de DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA?
] Si O No

12. Creo que es muy importante que una empresa como DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA
haga publicidad a través de Redes Sociales.

U Totalmente en desacuerdo

U En desacuerdo

LI Ni deacuerdo ni en desacuerdo

[ De acuerdo

[J Totalmente de acuerdo

13. ;Alguna vez ha realizado algin pedido en DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA a través de

sus redes sociales?

O Si O No

14. ;Por cual medio prefiere hacer sus consultas a DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA?
] WhatsApp O Facebook O Instagram O
Presencialmente

O Correo electronico [1 Llamada telefénica
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15. ;Cual es el tiempo promedio de respuesta que ha experimentado al realizar consultas a

DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA, a través de redes sociales?
[J Menos de 1 hora O De 1 a 3 horas

[ De 3 a 12 horas [ Mas de 12 horas

[0 Nunca he realizado consultas a través de redes sociales

16. ;Coémo influye los tiempos de respuestas y resolucion de dudas en su decisién para seguir
comprando productos en DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA?

O Influye mucho O Influye moderadamente

O Influye poco O No influye nada

17. ;De qué forma prefiere realizar sus compras?

O Compra fisica O Compra en linea

Otro:

18. ;Con qué frecuencia realiza sus compras de Semillas en la DISTRIBUIDORA LA
SEMILLITA?

[0 Semanal [0 Quincenal [0 Mensual O Otro:

19. Cuando usted compra en DISTRIBUIDORA LA SEMILLITA, ;con qué finalidad hace sus
compras?
[0 Reventa [0 Materia Prima

Otro:

20. ;Cuales son los medios por donde actualmente USTED promociona sus productos?

[ Redes Sociales O Radio O Correos electronicos
[0 Llamadas telefonicas [0 Pagina Web [0 Volantes o Folletos
Otro:

21. ;Qué tipo de contenido digital considera usted mas atractivo y que influye en su decision de
compra?
O Imagenes O Videos O Promociones O Dinamicas

Otro:

22. Los medios digitales (redes sociales, paginas web) son mas efectivos que los medios

tradicionales (Radio, TV) para promover MI producto.
O Totalmente en desacuerdo
O En desacuerdo
I Ni deacuerdo ni en desacuerdo
O De acuerdo

O Totalmente de acuerdo
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23. El contenido digital influye en mi decision de compra.

[ Totalmente en desacuerdo

] En desacuerdo

] Ni deacuerdo ni en desacuerdo

] De acuerdo

[ Totalmente de acuerdo

24. ;Qué sugerencias puede brindar para mejorar las redes sociales de DISTRIBUIDORA LA
SEMILLITA?
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Anexos F. Resultados generales sobre encuestas dirigidas a clientes mayoristas

1) (Su género es?

Objetivo. Determinar el género sobresaliente de los encuestados.
@ Masculino

@ Femenino
@ Prefiero no mencionar

Femenino
15 (75%)

/Su género es?

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Femenino 15 75.0 75.0 75.0
Masculino 5 25.0 25.0 100.0
Prefiero no mencionar 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

2) (Rango de Edad?

Objetivo. Delimitar el rango de edad que mas prevalece en la actividad de compra de

semillas.

® De 18 a 25 arios
@ De 26 a 40 afios
© De 41 a 55 afios
@ De 56 a 70 afios
@ 71 arios o mas

De 26 a 40 afios
9 (45%)
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JRango de Edad?

Valido Frecuencia Porcentaje  Porcentaje = Porcentaje
valido acumulado
De 26 a 40 afios 9 45.0 45.0 45.0
De 41 a 55 afios 6 30.0 30.0 75.0
De 18 a 25 afios 3 15.0 15.0 90.0
De 56 a 70 afios 1 5.0 5.0 95.0
71 o mas 1 5.0 5.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

3) Nivel de escolaridad

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

Objetivo. Indagar el nivel de escolaridad que poseen los encuestados, analizando el grado

maximo de formacidén académica obtenido.

Nivel de escolaridad

Bachiller
10 (50%)

Hasta 9 grado
Bachiller
Licenciatura
OTRO, (Superior)

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Bachiller 10 50.0 50.0 50.0
Hasta 9 grado 9 45.0 45.0 95.0
Licenciatura 1 5.0 5.0 100.0
Otro (Superior) 0 0.0 0.0
Total 0 0.0 0.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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4) (Cual es la marca principal del rubro de Semillas que usted conoce?

Objetivo. Definir el Top Of Mind del rubro de semillas y frutos oleaginosos en referencia

a marcas por parte de los encuestados.

@ Casa Bazzini

@ PEKA MAYA
DIANA

@ Cashita’s

@ Waldos

@® PRO

@ Un gustito
@ Granuts
@ OTRO

Casa Bazzini
11 (55%)
TS

¢ Cual es la marca principal del rubro de Semillas que usted conoce?

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Caza Bazzini 11 55.0 55.0 55.0
Otro 4 20.0 20.0 75.0
DIANA 2 10.0 10.0 85.0
PEKA MAYA 2 10.0 10.0 95.0
Granuts 1 5.0 5.0 100.0
Cachita’s 0 0.0 0.0
Waldos 0 0.0 0.0
PRO 0 0.0 0.0
Un gustito 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0
Otra marca mencionada por los clientes

El chapin 1
La semillita 1
El chapin 1
El chapin 1
Total 4

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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5) ¢(Cuanto tiempo lleva siendo cliente de Distribuidora La Semillita?

Objetivo. Precisar los espacios de tiempo en los cuales los mayoristas entran en la

categoria de clientes de la distribuidora.

® 1 afio o menos

@ Entre 1y 2 afios
Entre 2 y 4 arios

® 5 afios 0 mas

Entre 1y 2 afios
10 (50%)

¢ Cuanto tiempo lleva siendo cliente de Distribuidora La Semillita?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Entre 1 y 2 aflos 10 50.0 50.0 50.0
Entre 2 y 4 afos 6 30.0 30.0 80.0
1 afio o0 menos 4 20.0 20.0 100.0
5 afios 0 mas 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

6) ¢;Como se dio cuenta de la existencia de Distribuidora La Semillita?

Objetivo. Identificar el medio por el cual los clientes reconocieron de forma inicial los

servicios que brinda la distribuidora.

@ Recomendacion

@ Vine casualmente
Facebook

@ Instagram

@ OTRO

Vine casualmente
16 (80%)

4
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¢/ Como se dio cuenta de la existencia de Distribuidora La Semillita?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Vine casualmente 16 80.0 80.0 80.0
Recomendacion 3 15.0 15.0 95.0
Facebook 1 5.0 5.0 100.0
Instagram 0 0.0 0.0
OTRO (Especifique) 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

7) ¢Cual es el motivo por el que prefiere comprar en Distribuidora La Semillita?

Objetivo. Descubrir cual es el motivo principal de compra en los clientes de la

distribuidora.

@ Calidad del producto

@ Precio

Variedad del producto
@ Presentacion del producto
@ Confianza

@ Servicio al cliente
@ OTRO (Especifique)

Calidad del producto
12 (60%)

¢ Cual es el motivo por el que prefiere comprar en Distribuidora La Semillita?

Vilido Frecuencia Porcentaje  Porcentaje = Porcentaje
valido acumulado

Calidad del producto 12 60.0 60.0 60.0
Servicio al cliente 3 15.0 15.0 75.0
Precio 2 10.0 10.0 85.0
Presentacion del producto 2 10.0 10.0 95.0
Variedad del producto 1 5.0 5.0 100.0
Servicio al cliente 0 0.0 0.0
OTRO (especifique) 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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8) Soy un cliente habitual porque considero que sus precios son justos en

comparacion a la competencia.

Objetivo. Identificar la percepcion de los clientes en cuanto a los precios colocados en la

cartera de productos de la micro empresa Distribuidora la Semillita.

@ Total mente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Total mente desacuerdo

De acuerdo
11 (55%)

Soy un cliente habitual porque considero que sus precios son justos en comparacion a
la competencia.

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

De acuerdo 11 55.0 55.0 55.0
Totalmente de acuerdo 8 40.0 40.0 95.0
Ni deacuerdo ni en desacuerdo 1 5.0 5.0 100.0
En desacuerdo 0 0.0 0.0
Totalmente en desacuerdo 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

9) (Ha visto publicidad de Semillas en Redes Sociales en general?

Objetivo. Cuestionar la existencia publicitaria en redes sociales acerca de productos de

semillas oleaginosas y frutos secos para el consumo en general.
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@ sl
® NO

sl
12 (60%)

JHa visto publicidad de Semillas en Redes Sociales en general?

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
SI 12 60.0 60.0 60.0
NO 8 40.0 40.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

10) (Es de su conocimiento que Distribuidora La Semillita cuenta con pagina de

Facebook e Instagram?

Objetivo. Interpretar el conocimiento de los clientes en la existencia o no de redes sociales

para la promocidn y comercializacion de semillas por parte de la distribuidora.

® s
@ NO

JEs de su conocimiento que Distribuidora La Semillita cuenta con pdgina de
Facebook e Instagram?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
NO 14 70.0 70.0 70.0
SI 6 30.0 30.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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11) ;Ha visto publicidad en Redes Sociales de Distribuidora La Semillita?

Objetivo. Verificar la atencion y mantenimiento de redes sociales como herramientas de

promocién y comercializacion por parte de los administradores de la micro empresa.

® s
® NO

NO
18 (90%)

90%

Y

JHa visto publicidad en Redes Sociales de Distribuidora La Semillita?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
NO 18 90.0 90.0 90.0
SI 2 10.0 10.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

12) Creo que es muy importante que una empresa como Distribuidora La Semillita

haga publicidad a través de Redes Sociales.

Objetivo. Reafirmar la relevancia para los clientes el uso de redes sociales como canal

publicitario de sus productos.

@ Total mente de acuerdo

@ De acuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@® En desacuerdo

@ Total mente desacuerdo

Total mente de acuerdo
11 (55%)

N
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Creo que es muy importante que una empresa como Distribuidora La Semillita haga
publicidad a través de Redes Sociales.

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

Totalmente de acuerdo 11 55.0 55.0 55.0
De acuerdo 6 30.0 30.0 85.0
Ni deacuerdo ni en desacuerdo 3 15.0 15.0 100.0
En desacuerdo 0 0.0 0.0
Totalmente en desacuerdo 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

13) ;Alguna vez ha realizado algin pedido en Distribuidora La Semillita a través de

sus redes sociales?

Objetivo. Verificar el uso de redes sociales como medio de compra electronico a aquellos

que identifican a la empresa.

® s
® NO

NO
18 (90%)

JAlguna vez ha realizado algun pedido en Distribuidora La Semillita a través de sus
redes sociales?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
NO 18 90.0 90.0 90.0
SI 2 10.0 10.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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14) ;Cual es el tiempo promedio de respuesta que ha experimentado al realizar

consultas a Distribuidora La Semillita, a través de redes sociales?

Objetivo. Interpretar los tiempos de respuesta ante las posibles consultas que realizan los

clientes a través de redes sociales.

e }
@ Menos de una hora
Nunca he realizado consultas a través de redes sociales @ De1a3horas

0
18 (90%) @ De 3 a13horas

@ Mis de 12 horas

@ Nunca he realizado consultas a través
de redes sociales

L#

¢ Cudl es el tiempo promedio de respuesta que ha experimentado al realizar consultas
a Distribuidora La Semillita, a través de redes sociales?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

Nunca he realizado consultas a 18 90.0 90.0 90.0
través de redes sociales
Mas de 12 horas 2 10.0 10.0 100.0
De 3 a 12 horas 0 0.0 0.0
De 1 a 3 horas 0 0.0 0.0
Menos de 1 hora 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

15) ;Por cual medio prefiere hacer sus consultas a Distribuidora La Semillita?

Objetivo. Sefialar el medio principal por el cual los mayoristas prefieren realizar consultas

acerca de los productos que comercializa la micro empresa.
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@ WhatsApp
@ Facebook
@ Instagram

Presencialmente
11 (55%)
@ Presencialmente

@ Correo electrénico
@ Llamada telefénica

¢ Por cudl medio prefiere hacer sus consultas a Distribuidora La Semillita?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Presencialmente 11 55.0 55.0 55.0
WhatsApp 8 40.0 40.0 95.0
Llamada telefonica 1 5.0 5.0 100.0
Facebook 0 0.0 0.0
Instagram 0 0.0 0.0
Correo electronico 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

16) ;Como influye los tiempos de respuestas y resolucion de dudas en su decision

para seguir comprando productos en Distribuidora La Semillita?

Objetivo. Analizar la importancia ante los tiempos de respuestas por parte de los clientes

como motivacion de recompra.

@ Influye mucho

@ Influye moderadamente
@ Influye poco

@ No influye nada

Influye mucho
16 (80%)
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¢ Como influye los tiempos de respuestas y resolucion de dudas en su decision para
seguir comprando productos en Distribuidora La Semillita?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Influye mucho 16 80.0 80.0 80.0
Influye moderadamente 4 20.0 20.0 100.0
Influye poco 0 0.0 0.0
Influye nada 0 0.0 0.0
Total 20 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

17) (De qué forma prefiere realizar sus compras?

Objetivo. Delimitar la forma preferida de realizar compras por parte de los clientes en la

actualidad.

@ Compra fisica
@ Compra enlinea

Compra fisica
19 (95%)

¢ De qué forma prefiere realizar sus compras?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Compra fisica 19 95.0 95.0 95.0
Compra en linea 1 5.0 5.0 100.0
Otro 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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18) ;Con qué frecuencia realiza sus compras de Semillas en la Distribuidora La

Semillita?

Objetivo. Enumerar la frecuencia de compra por parte de los mayoristas que forman parte

de la cartera fiel de clientes de la micro empresa.

@® Semanal

@ Quincenal
Mensual

@® Mas del mes

Semanal
11 (55%)
N

¢ Con qué frecuencia realiza sus compras de Semillas en la Distribuidora La
Semillita?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Semanal 11 55.0 55.0 55.0
Quincenal 6 30.0 30.0 85.0
Mensual 2 10.0 10.0 95.0
Mas del mes 1 5.0 5.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

19) Cuando usted compra en Distribuidora La Semillita, ;con qué finalidad hace sus

compras?

Objetivo. Detallar el enfoque principal de un motivo de compra en los clientes frecuentes

de la Distribuidora la Semillita.
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@ Reventa
@ Materia Prima
@ OTRO (Especifique)

Reventa
19 (95%)

Cuando usted compra en Distribuidora La Semillita, ;con qué finalidad hace sus
compras?

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Reventa 19 95.0 95.0 95.0
Materia prima 1 5.0 5.0 100.0
OTRO (Especifique) 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

20) ;Cuales son los medios por donde actualmente USTED promociona sus

productos?

Objetivo. Identificar los principales medios por los cuales los mayoristas promueven los

productos que comercializan.

N @ Redes Sociales
Llamadas telefénicas @ Whatsapp

7 (35%) @ Caorreos electronicos
@ Llamadas telefénicas
@ Pagina Web

@ Volantes o Folletos

¢/ Cudles son los medios por donde actualmente USTED promociona sus productos?

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
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Llamadas telefonicas 7 35.0 35.0 35.0
Redes sociales 6 30.0 30.0 65.0
WhatsApp 6 30.0 30.0 95.0
Volates o folletos 1 5.0 5.0 100.0
Pagina Web 0 0.0 0.0

Correos electronicos 0 0.0 0.0

Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

21) ; Qué tipo de contenido digital considera usted mas atractivo y que influye en su

decision de compra?
Objetivo. Representar los criterios de las personas en cuanto a la influencia de los
contenidos digitales en la decision de compra en los clientes

@ Iméagenes
@ Videos

Promociones
@ Dinamicas
| @ OTRO (Especifique)

Imagenes
8 (40%)

[ Qué tipo de contenido digital considera usted mas atractivo y que influye en su
decision de compra?

Vialido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Imagenes 8 40.0 40.0 40.0
Videos 6 30.0 30.0 70.0
Promociones 4 20.0 20.0 90.0
Dinamicas 1 5.0 5.0 95.0
OTRO (Especifique) 1 5.0 5.0 100
Total 20 100.0 100.0
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Otros tipos de contenido atractivo para los clientes
Rifas 1
Total 1

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

22) Los medios digitales (redes sociales, paginas web) son mas efectivos que los

medios tradicionales (Radio, TV) para promover mi producto.

Objetivo. Crear una apreciacion al momento de comparar los medios digitales y

tradicionales para la promocion de productos.

Totalmente de acuerdo L

17 (85%)

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
® En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Los medios digitales (redes sociales, paginas web) son mas efectivos que los medios
tradicionales (Radio, TV) para promover MI producto.

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Totalmente de acuerdo 17 85.0 85.0 85.0
De acuerdo 2 10.0 10.0 95.0
Ni deacuerdo ni en desacuerdo 1 5.0 5.0 100.0
En desacuerdo 0 0.0 0.0
Totalmente en desacuerdo 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas

23) El contenido digital influye en mi decision de compra.

Objetivo. Finalizar por medio de una reflexion determinante si una decision de compra

comercial esta influida por el contenido digital en las redes sociales.
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Totalmente de acuerdo
9 (45%)
r .~

El contenido digital influye en mi decision de compra.

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Vilido Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

Totalmente de acuerdo 9 45.0 45.0 45.0
De acuerdo 8 40.0 40.0 85.0
Ni deacuerdo ni en desacuerdo 2 10.0 10.0 95.0
En desacuerdo 1 5.0 5.0 100.0
Totalmente en desacuerdo 0 0.0 0.0
Total 20 100.0 100.0

*Encuesta realizada a clientes mayoristas
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