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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacion titulado “El marketing digital en los
emprendimientos turisticos del canton Pillaro” se encuentra dentro de la linea de
tecnologia, comunicacion, cultura y sociedad, la cual nace de la falta de conocimiento
del uso del marketing digital aplicado al emprendimiento turistico Los Laureles
Glamping, por ello, la importancia de esta investigacion es relevante en la actualidad.
El objetivo de la investigacion es analizar el marketing digital y la contribucién a los
emprendimientos turisticos del cantdn Pillaro, a través de la descripcion de la situacion
actual de los emprendimientos y la identificacion sobre la importancia del marketing
digital en Los Laureles Glamping, para ello se propuso un modelo de marketing para
fomentar el desarrollo del emprendimiento en el canton Pillaro.

En esta investigacion se aplicd una metodologia de enfoque mixto con disefio no
experimental tipo transversal. Para la recoleccion de datos se usé los siguientes
instrumentos, como inicial un pretest y post test y luego un formulario de entrevista,
los cuales se aplicaron a la muestra, identificando primero el tipo de emprendimientos
en el cantdn Pillaro y luego escogiendo un emprendimiento de acuerdo al Catastro
Tungurahua 2022. Por medio de la informacién recolectada y gracias al resultado de
la investigacion se logro aplicar la propuesta creada para el emprendimiento LLG (Los
Laureles Glamping), el cual fue un funnel de ventas, entregando varias estrategias para

la mejora de la oferta y promocion del emprendimiento.

PALABRAS CLAVES: Funnel de ventas, Marketing Digital, estrategias digitales,

emprendimiento turistico, Publicidad.
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ABSTRACT

This research project entitled "Digital marketing in the tourist enterprises of the Pillaro
canton" is within the line of technology, communication, culture and society, which
arises from the lack of knowledge of the use of digital marketing applied to tourism
entrepreneurship. Los Laureles Glamping, therefore, the importance of this research is
relevant today.

The objective of the research is to analyze digital marketing and the contribution to
tourism ventures in the Pillaro canton, through the description of the current situation
of the ventures and the identification of the importance of digital marketing in Los
Laureles Glamping, for this proposed a marketing model to promote the development
of entrepreneurship in the Pillaro canton.

In this research, a mixed approach methodology was applied with a non-experimental
cross-sectional design. For data collection, the following instruments were used, as an
initial pre-test and post-test and then an interview form, which were applied to the
sample, first identifying the type of ventures in the Pillaro canton and then choosing a
venture according to to the Tungurahua Cadastre 2022. Through the information
collected and thanks to the result of the investigation, it was possible to apply the
proposal created for the LLG (Los Laureles Glamping) venture, which was a sales
funnel, delivering various strategies to improve the supply and promotion of

entrepreneurship.

KEY WORDS: Sales funnel, Digital Marketing, digital strategies, tourism

entrepreneurship, Advertising.
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CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes Investigativos

La siguiente investigacion tomG como base para su progreso los siguientes
antecedentes investigativos:

El crecimiento de internet tiene un gran potencial y reduce los costos de la entrega de
productos y servicios facilitando el intercambio entre consumidores y vendedores.
Como menciona Muhammad (2016), en su investigacion titulada “la importancia del
marketing digital” donde identifica el nuevo método para hacer negocios a nivel global
ya que todas las personas saben que internet tiene una amplia gama de herramientas,
el objetivo es facilitar el contacto con cualquier persona del medio. Esta investigacion
ha demostrado la capacidad que tiene el hombre para adaptarse e implementar
actividades nuevas a su vida cotidiana, de la misma manera ha contribuido a la
sociedad a informarse sobre el marketing digital y sus facilidades globales, aportando
al incentivo de la investigacion.

Aunque para Selman, (2017) el marketing digital incluye todas las estrategias de
marketing que ejecutamos en la web. Va mucho més all de las formas tradicionales
de ventas y tal como las conocemos incorpora un conjunto muy diverso de estrategias
y técnicas disefiadas especificamente para el mundo digital. Parte de diversos
conocimientos sobre comunicacion, marketing, publicidad, informatica e idiomas. Por
ello el conjunto al marketing digital de los emprendimientos turisticos abrieron espacio
a la investigacion de ciertos lugares estratégicos dentro de un lugar. Tal cual fue la
investigacion analizada por Nazareno (2016), en el articulo titulado “Emprendimiento
como factor del desarrollo turistico sostenible”, con la finalidad de analizar el entorno
de manera sistematica y critica, unificando los hallazgos sobre los cuales se fortalezcan
los emprendimientos como factor de desarrollo en las parroquias, en este caso el
ejemplo fue Tachina de la provincia de Esmeraldas. Dicha investigacion ha
demostrado la importancia en cualquier entorno, con esto se logra proponer que la
comunidad reflexione sobre la implementacion de actividades con fines turisticos.
Pero para Eva Sanagustin (2016), en el libro “vender mas con marketing digital”,
habla sobre el social selling, el cual es el uso de las redes sociales para conectar con

sus clientes, ampliar la presencia de la marca, captar clientes potenciales y, en
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consecuencia, vender mas, pero esto no solo analiza a los clientes al momento de
escoger el producto, sino también en el momento de la compra, el cual es Gtil porque
permite contabilizar las oportunidades de negocio que se genera con las necesidades
de las personas, sin embargo para las tendencias de las empresas, el que sus usuarios
estén activos en redes sociales hace que no solo se interesen por su producto sino
también por su marca, haciendo que sea reconocida en la nube digital, sin embargo
para Revilla (2018) en su libro titulado “El arte de vender con entornos sociales’ habla
del social selling como una técnica por las razones de la accion de vender, lo toma
como un ejercicio hacia la influencia de decisién de compra en las personas e iguala
que esta decision se ve atraida por el entorno social.

Pero como mencionan los autores Ancillai et al,. (2019) en el articulo titulado
“Advancing social media driven sales research: Establishing conceptual foundations
for B-to-B social selling”. La conceptualizacion de la venta social se da a partir del
estudio orientado al descubrimiento de canales digitales al descubrimiento de conectar
y comprender a los actores relevantes de las ventas. Asi para la actualidad en
determinadas franjas de edad, quien desee vender un servicio o producto, debe
esforzarse en mantener una relacion amigable con el usuario antes de tratar de vender
directamente de una forma quizas agresiva, el marketing digital se ha convertido en un
buen lugar para vender y encontrar posibles clientes y para esta concepcion la difusion

se basa en cuatro pilares (Lopez A. , 2018).

Tabla 1. Pilares de la estrategia Social Selling

ESTABLECER ENCONTRARA INTERACTUAR CREAR
UNA MARCA LAS PERSONAS OFRECIENDO RELACIONES
PERSONAL ADECUADAS INFORMACION  CONFIABLES

Nota: Estrategias de técnica de venta que aprovecha los medios sociales para obtener clientes.

Bajo estos pilares queda claro que, tanto en la vida profesional como en la personal, la
clave de una relacion se basa en la confianza, es por ello que el marketing digital se
vuelve un aliado tanto para vendedores como para clientes.

Y aqui es donde entra el Funnel de ventas o embudo de ventas como comunmente
algunos lo conocen, esta es una comparacion usada para referirse a las fases de la venta
de un servicio o producto, haciendo que el funnel revele el proceso por el que las

oportunidades potenciales de ventas son idoneas y escogidas para convertirse en
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oportunidades que terminan en negocios reales y para esto el Funnel de ventas tiene 4
etapas (GROUP Crecimiento digital, 2020).

Etapa 1: Marketing que deja huella

Se analiza cuanto marketing se debe usar para alcanzar posicionamiento y mejorar los
ingresos y asi poder calcular cada uno de los pasos del proceso de ventas.

Etapa 2: Leads calificados por Marketing

Lograr las visitas esperadas a partir de los resultados del posicionamiento, al haber
encontrado los prospectos que han manifestado interés en el servicio o producto que
se esta vendiendo.

Etapa 3: Leads calificados por venta

El objetivo es pre calificar para fijar que el prospecto cumple con el criterio de

calificacion minimo de ventas, en base a que:
- Tiene un interés bien definido
- Tiene la autoridad y el presupuesto para la compra del producto

- El prospecto quiere hacer esta compra dentro de un requerimiento minimo de
tiempo
Etapa 4: Alcanzar ventas
Una vez que se haya completado las primeras etapas, aqui es donde se vera el resultado
al comprobar que los objetivos han sido bien definidos, aunque necesariamente no se
cierren todas las ventas, aun asi, es una oportunidad para conocer el nidmero de

determinados clientes potenciales. (Elizabeth, 2019)

1.1.1 Modelo de Kotler y Armstrong

En esta investigacion, se usard este modelo, ya que los autores manifiestan que el
marketing es un proceso tanto administrativo como social, por lo cual las personas
obtienen lo que necesitan a través de la generacion de ofertas y la relacion que guarda
con este tema de investigacion es perfecto, ya que ambos autores ofrecen una
combinacion apropiada para escribir un texto de marketing introductorio. Juntos
proporcionan que el complejo mundo del marketing resulte totalmente practico,
entretenido y accesible. Dando a conocer que el profesor Kotler es una de las
principales autoridades en marketing existentes en el mundo, fue el primer
galardonado con dos premios importantes: el Distinguished Marketing Educator of the

Year Award otorgado por la American Marketing Association, y el Philip Kotler
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Award for Excellence in Health Care Marketing, otorgado por la Academy for Health
Care Services Marketing (Sandoval Gomez, 2020).

Y el profesor Armstrong es un galardonado maestro de la licenciatura en negocios.
Recibio su doctorado en marketing de la Northwestern University. EI Dr. Armstrong
ha contribuido con numerosos articulos para importantes publicaciones de negocios.
Como consultor e investigador, ha trabajado para muchas empresas en la investigacion
de mercados, gestion de ventas y estrategias de marketing Carrillo et al,. (2019).

En este modelo hace que el proceso del marketing se conozca como factor fundamental
al comprender las necesidades del consumidor, y la relacion directa con el

emprendimiento-cliente y el valor necesario para el consumo.

Tabla 2 Proceso simple de marketing

Comprender al mercado y las necesidades del cliente

Diseniar estrategias de marketing para los clientes

Crear un programa de marketing que genere valor

Construir relaciones con el cliente

Nota: Consisten en analizar las oportunidades, investigar y seleccionar los mercados

1.1.2 Desarrollo tedrico de la variable independiente: Marketing Digital
Describir la aplicaciéon del marketing digital contiene las estrategias de mercado que
se puedan usar con la plataforma online, recopilando informacidn de fuentes primarias
y secundarias para dar cumplimiento a los objetivos propuestos, enfocado a los
embudos de ventas dirigidos a los emprendimientos del canton Pillaro, pero méas adn
con la primera variable que es el marketing digital.

Inicios del marketing digital

Antes de centrarnos en el origen y evolucion de esta disciplina, es importante que nos
acerqguemos al concepto en si mismo para comprender como surgié y como ha ido
cambiando y modificando la experiencia del usuario a lo largo del tiempo.

El marketing o mercadotecnia es un conjunto de principios y practicas que buscan
incrementar la demanda de un determinado producto, marca o servicio, y es por ello
gue podemos rastrear su ocurrencia en el tiempo (Diaz, 2017).

Cuando hablamos de marketing digital, en primer lugar, nos referimos a todas las
herramientas que se utilizan para promocionar o potenciar un producto, marca o

servicio a través del entorno digital. En cierto sentido, el concepto se inspira en el



marketing tradicional, aunque su aplicacion se limita al &mbito de Internet, también es
I6gica y también conlleva el mismo objetivo que es demostrarle a los usuarios qué es
lo que se esta ofertando.

Sin embargo, segun Selman (2017) Este término es usado como el conjunto de
estrategias inclinadas hacia la promocion, a través del internet, el cual se diferencia del
marketing tradicional porque no incluye muchos canales ni métodos que permitan el
alcance de resultados en tiempo real.

Por ello Saura (2018) estima que la historia del marketing digital surgi6 en el siglo
XX, pero el hecho de que no se conozca que muchas de las técnicas utilizadas en él no
se hayan utilizado nunca antes, no significa que el marketing digital no puedo haber
existido antes, adn asi los registros indican que a partir de 1990, se menciona el termino
marketing digital por la creciente popularidad de las computadoras, esta estrechamente
ligado a los avances de la tecnologia y con ello algunas empresas vieron la necesidad
de implementar diversos tipos de software para tener informacion o guardar datos de
sus clientes, pero mas adelante se conoce que el término “Marketing” se usa por
primera vez en 1902 por el profesor E. D. Jones durante el curso que impartio sobre la
industria distributiva y reguladora de EE. UU. en la Universidad de Michigan.

En esos afios habia escasez de oferta, los medios de produccion no eran eficientes y el
Marketing atn no tenia un papel importante que desempefiar (Smith, 2015).

Lo cierto es que durante mucho tiempo la historia del Marketing Digital vino marcado
0 se podia confundir con la publicidad digital, ya que pudiera parecer que ambas
disciplinas tienen el mismo objetivo de crear esa preferencia e incrementar las ventas
de un determinado producto, marca o servicio, sin embargo con el paso del tiempo se
ha analizado la diferencia y se ha llegado a la conclusion de que la publicidad digital
es eso, solo publicidad; pero el marketing digital no es un concepto al contrario ha ido
abarcando nuevas practicas y conocimientos, si bien nunca ha dejado de estar de
alguna manera ligado a la publicidad online (Sanclemente, 2016).

Por ello el avance acelerado de las nuevas tecnologias, plataformas y canales de
comunicacion hace de esta disciplina un sector en constante cambio y evolucién que
cada dia nos sorprende con nuevas herramientas, estrategias y formulas.

Y gracias a esto se ha podido lograr ese deseado aumento de la demanda que se

necesitan en todos los tipos de emprendimientos



Evolucion del marketing digital

La evolucion se relaciona estrechamente con el nivel de competitividad que las
empresas han alcanzado con el tiempo, de forma que cuando la demanda era mas
grande que la oferta, los esfuerzos para generar ingresos se centraban en la produccion
en serie y en distribuir masivamente, y las empresas procuraban aumentar estos
ingresos afiadiendo caracteristicas adicionales o novedosas al producto, que lo hicieran
mas atractivo para el mercado (Andrade, 2018).

Por lo tanto, se considera que ha tenido un desarrollo rapido ya que esta ligado al
avance de la tecnologia, cuando el mundo hace que las computadoras sean una
necesidad en la vida de las personas, la evolucion del marketing digital da un giro de
180° y comienza a enfocarse en medios digitales para llegar a las personas. En la
actualidad es comun que con la facilidad que se tiene a través del internet se busquen
servicios productos por este medio, haciendo que el punto de aumento de usuarios de
internet crezca a través del tiempo (Cousillas T. S., 2018).

Pero el cambio mas demostrativo tuvo lugar cuando el marketing digital 1.0 dio paso
a al marketing digital 2.0, lo que supuso que la comunicacion pasase de ser
unidireccional a ser bidireccional.

¢ Como sucedio esto?

En el marketing 1.0 los contenidos que se compartian o publicaban tenian ciertas
limitaciones respecto a la forma en que los usuarios podian interactuar con ellos. En el
marketing 2.0, también conocida como Web Social, el conglomerado de redes sociales,
plataformas y nuevas tecnologias de la informacion empez6é a permitir una interaccion
cada vez mayor incluyendo el intercambio de informacion, materiales y recursos de
todo tipo.

Asi, el Marketing Digital 1.0 centraba sus esfuerzos simplemente en mostrar las
bondades de un determinado producto, marca o servicio presentandolo a posibles
clientes, mientras que el Marketing Digital 2.0 se centr6 en conseguir que esos
productos, marcas y servicios fueran capaces de cubrir las necesidades de los clientes
tras una escucha activa de las mismos, es decir, después de ser capaces de recibir su
feedback.

En este sentido, el Marketing Digital 3.0 es aquel que emplea estas nuevas técnicas
que permiten a las marcas o servicios identificarse plenamente con los usuarios. Tanto

es asi que en ocasiones ellos mismos se convierten en creadores del contenido donde



la experiencia en primera persona hara que la imagen de marca en Internet se extienda
a otros usuarios, o bien, la propia marca interactda como un usuario mas (Cousillas,
2018).

Creacion de las técnicas del marketing digital

En el contexto actual, la mayoria de las técnicas empleadas en el Marketing Digital se
centran en ofrecer a los usuarios experiencias y es por ello que la presencia en
determinadas plataformas sociales facilita un nivel dominante de interaccion.
Podriamos decir que nos encontramos en una fase de Marketing Experiencial donde
las marcas no sélo quieren ser marcas, sino que quieren convertir sus productos y
servicios en vivencias 100% reales y capaces de formar parte de la vida de los clientes,
haciendo de ellos usuarios, pero también prescriptores (Lozano, 2018).

La historia del marketing digital dio pie a la creacion de muchas técnicas para crear
contenido o medios por los cuales el mensaje se podia transmitir, por ejemplo en el
afio 2003 google crea Adsense que es un espacio para vincular la publicidad con los
blogs, después nace Google analytics, como una herramienta que se encarga de
recaudar informacion de los usuarios para analizar su mejor experiencia, después en la
era del Inbound Marketing se prioriza la interaccion de los usuarios con las empresas.
Ya para el 2005 se da la creacion del email marketing, reemplazando a la publicidad
en correos fisicos y al telemarketing. Tiempo después en el 2009, se logré que las
principales herramientas ya mencionadas antes se conviertan en una necesidad para
muchas marcas a nivel global haciendo que cada empresa ya empiece a crear Sus
propias paginas webs y sore todo empezando vender en linea (Luque, 2018).
Caracteristicas del marketing digital

Personalizacién: el consumidor moderno tiene acceso a magnos volimenes de
informacidn, que le permiten tener el control de su recorrido de compra y, de cierta
manera, desdefiar la publicidad intrusiva y desalineada con sus intereses.

El marketing digital, mediante el rastreo de datos y softwares: Permite entregar ofertas

y contenido acorde a sus busquedas y necesidades. De esa manera, tienes mayores
posibilidades de incrementar la conversion con el usuario.

Masivo y amplio alcance: Al hacer presencia millones de personas las acciones del

marketing tienen la posibilidad de llegar a un amplio pablico, incluso traspasando
fronteras.

Alta segmentacion: Permite aprovechar los datos para llegar a publicos objetivo




altamente segmentados, orientando tus campafias en funcion de areas geogréficas,
datos de género y aspectos claves como gustos, intereses e historial de navegacion.
Econdmico: Su relacion costo beneficio es bastante buena con respecto a herramientas
publicitarias tradicionales como los comerciales de television, pero dentro del
marketing digital, puede llegar a ser seis veces mas barato que el marketing directo.
Medicién: Lo mejor del marketing digital es que permite el monitoreo y medicién de
acciones y resultados. Ventaja incomparable frente a la publicidad tradicional.

Experimentacion: La medicion de resultados te permite probar diferentes acciones y

tacticas, mientras las ajustas en tiempo real para optimizar los resultados (Barona,
2021).

Etapas del Marketing

El marketing se compone de una disciplina en desarrollo, su evolucién se ha dado
como resultado de los cambios relacionados a la conducta del comprador y la forma
como esta constituido el mercado. En este sentido el Marketing abarca mucho mas que
el simple acto de vender, como efecto l6gico de los cambios que se han producido en
las bases a las tecnologias y culturas de la sociedad, el Marketing ha predestinado
constantemente sus limites como disciplina cientifica, desarrollandose desde que se
incorporé al lenguaje econémico empresarial (Carmona, 2018).

Dentro de la evolucion del marketing se distinguen cuatro etapas que se sefialan a

continuacion:
Tabla 3 Etapas

. . Los vendedores se preocupan de asunto relativos a la
e Orientaciénala

. produccion, la fabricacion, y la eficacia; se centra en
Produccion

conseguir la maxima produccién al menor precio y el
cliente en encontrar un producto que satisfaga su

necesidad a un precio accesible.

. ., La primera intranquilidad del vendedor se convierte en
e Orientacion a

vender lo que produce. Los colaboradores tratan de incitar
las Ventas

la venta de productos apreciados y no apreciados, pero
gue sean esenciales mediante la busqueda de puntos de

venta eficaces para una fuerza de ventas agresiva.

. . Los deseos y necesidades del comprador conducen todo
e Orientacion al




Cliente el proceso. La investigacion de mercado llegé entonces a
ser importante, los negocios se dieron cuenta que era
inatil invertir un gran esfuerzo en la produccion y venta

de productos que la gente no deseaba.

) ., Hoy en dia existe la tecnologia disponible para
e Orientacién al y 9 p p

. comercializar productos, el Internet ha traido consigo un
Marketing

profundo cambio de mentalidad, la red implica una
Personal

actualizacion continua, una disponibilidad y una gestion

de la informacion répida, &gil y barata.

Nota: Etapas de orientacion para el marketing digital

Importancia del Marketing

Para Rodriguez (2013), la importancia del marketing radica en la capacidad y
eficiencia para llevar el negocio al mercado, donde los clientes averiguan
conformidades de compra. Utilizar y fusionar diversas estrategias de marketing tienen
como objetivo mostrar los tipos del negocio a los futuros clientes, en este sentido los
emprendedores estan conscientes de que el marketing es un instrumento fundamental
para comprender los potenciales consumidores, y convencer a al momento de la
compra. Sin embargo, en el libro “La Psicologia de la Gestalt: Como Sacar Provecho
de la Mente Humana” de

(50Minutos, 2016), comenta sobre la habilidad, como lo primero en donde el
emprendedor tiende a desarrollar y enfocar la capacitacion, recursos y esfuerzos, para
lograr sus objetivos, y conocer como funciona la mente humana en cuanto a la
informacidn que recibe nuestro cerebro.

En la actualidad, para comprender la importancia del marketing digital en los
emprendimientos turisticos, es el saber, como convertir una herramienta que
incremente buenos beneficios, utilizando estrategias que ayuden a evolucionar la
rentabilidad de las empresas o emprendimientos, por tal razén las pautas del marketing
se han dado en todo el mundo ya que la forma antigua de hacer publicidad ha
evolucionado para mantener relaciones a largo plazo en los mercados (Lopez L. A.,
2022).

Pero aun asi para con los clientes, es elemental que los productos o servicio se busque
mucho mas rapido si estos estan adecuadamente en su lugar. Tal como menciona

(Gates, 2012) en la opinion del libro “Los negocios en la era digital”, el poder satisfacer



10

alguna necesidad de la gente hard que las personas estén dispuestas a pagar por esa
satisfaccion, en otras palabras, sin clientes no hay empresa; y, sin un producto que
satisfaga una necesidad tampoco hay empresa.

Sin embargo, en una empresa para con los accionistas, una buena estrategia de
marketing, es lograr que la empresa genere utilidades razonables para sus propietarios.
Desde un enfoque comercial podemos argumentar que el marketing toma una
connotacion importante ya que toda actividad comercial, industrial o de servicios, sea
grande o pequefia requieren comercializar sus productos o servicios, sin embargo, para
tener éxito en un determinado mercado, se debe tener en cuenta aspectos
fundamentales y que ningn empresario debe dejar de lado para alcanzar sus metas;

tales premisas son: (Coque, 2017).

e El Mercado estd cambiando constantemente.

La Gente olvida muy rapidamente.

e La Competencia no esta dormida.

e El Mercadeo establece una posicién para la empresa.

e EIl Mercadeo es esencial para sobrevivir y crecer.

e EIl Mercadeo le ayuda a mantener sus clientes.

e El Mercadeo incrementa la motivacion interna.

e El Mercadeo da ventaja sobre la competencia dormida.
e EIl Mercadeo permite a los negocios seguir operando.

e Todo empresario invierte dinero que no quiere perder (Richardson, 2012).

Briefing publicitario

Al analizar el significado de briefing, tomado del portal de revistas cientificas,
examinado por David Roca (2011), menciona que el briefing publicitario es un
documento que funciona como una herramienta de comunicacion entre los mercados
de marketing y evidentemente sus proveedores, a través de esta herramienta, el
emprendimiento puede explicar qué estd buscando conseguir, este documento retne

toda la informacion posible de la empresa o emprendimiento, partiendo desde la
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estrategia del marketing hasta las politicas de ventas, con el objetivo de que la
publicidad capture el mensaje central de la camparia publicitaria (Rita, 2008).

Funciones del Marketing

KOTLER (2006) manifiesta que: La "mercadotecnia es la funcién de la empresa que
se encarga de definir los clientes meta y la mejor forma de satisfacer sus necesidades
y deseos de manera competitiva y rentable” Pag.256

En lugar de centrarse en las ventas, la funcion de marketing debe centrarse en crear un
perfil claroy preciso del cliente objetivo o prospecto, tratando de garantizar que sus
productos satisfagan plenamente sus necesidades o deseos, pero para lograr esto, la
empresa necesita analizar y comprender su negocio Introducir y promover productos
y servicios en el mercado en el que se encuentra que el mercado realmente quiere o
necesita, lo que permitea la empresaapoyary desarrollar la demanda de los
productos ofrecidos en el mercado (Sangri Coral, 2015).

Funcion de Investigacion de mercado en el marketing digital

Gonzalez (2008) define a la investigacion de mercado como “La compilacion y
estudio de informacion, en lo que respecta al mundo de los emprendimientos, y del
mercado, realizado de forma metodoldgica, para poder tomar decisiones dentro del
campo de marketing”. P4g.56

Segun el libro escrito por Herce (2005) La investigacion de mercado se utiliza para
obtener una comprension detallada de las ofertas existentes, es decir, determinar qué
empresas 0 empresas son similares y como la oferta beneficia al mercado en el que
opera la empresa; establecer una comprensién detallada de la demanda y la cantidad
de clientes potenciales y reales, determinar quiénes son y qué quieren los
consumidores; esto facilitard a las empresas ofrecer a sus clientes el producto mas
adecuado indicando el precio que estan dispuestos a pagar, sus habitos de compra y
otros productos o servicios similares que compran actualmente (Carlos & Rodriguez
Gallego, 2020).

Pero cabe mencionar como menciona Andrea & Montenegro (2019) en el analisis de
su tesis exponiendo al caso Ron Santa Teresa, el mercado esta formado por individuos,
hogares, empresas o instituciones que demandan y ofrecen bienes y servicios, y las
acciones de las empresas deben orientarse a satisfacer los requerimientos especificos
de estos mercados y satisfacer mejor sus necesidades. Y entre otras opiniones (Molina,

2019) una de las ventajas de la investigacion de mercado para las empresas en la
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actualidad es comprender la satisfaccion del cliente, la cual se ha convertido en un
personaje importante para todas las empresas que quieren mantenerse exitosas en el
mercado, por lo que es necesario utilizar técnicas mixtas para medirla y analizarla. Por
lo tanto, la fijacion de precios implica el deseo de la empresa de obtener ganancias,
aungue no existe una relacion directa con los destinatarios, y los ingresos de la empresa

dependen de las ventas (Inés, 2020).

Funcidn y tipos de Segmentacion de Mercado

Como manifiestan Martinez et al,. (2020) La segmentacion del mercado se define
como "el proceso por medio del cual se divide el mercado en porciones menores de
acuerdo con una determinada caracteristica, que le sea de utilidad a la empresa para
cumplir con sus planes.

Al segmentar el mercado, se pueden maximizar los esfuerzos de marketing del
segmento seleccionado y promover su conocimiento. “La segmentacion de mercado
es una herramienta mediante la cual una empresa puede segmentar un mercado en
subconjuntos de clientes en funcion de ciertas caracteristicas asociadas a ella. Utilidad,
a través de la cual podemos identificar un gran grupo de personas con caracteristicas
similares, es decir, que tienen los mismos deseos, compran poder, personas geogréaficas
por ubicacion, actitud de compra, etc., identificando la geografia, la demografia y los
comportamientos. La segmentacién se sale permanentemente, comenzando con una
identificacion especifica de los consumidores, es importante sefialar que la
segmentacion es identificar grupos mas que crearlos, ademas la segmentacion debe
hacerse segun las caracteristicas de los consumidores, no segun los productos que los

satisfacen.

e Segmentacion Geogréafica: Consiste en subdividir el mercado en areas
geograficas, tales como: zonas, regiones, estados, ciudades o pueblos;
atendiendo siempre a las variaciones locales en cuanto a necesidades y

preferencias.

e Segmentacion demografica: Son faciles de medir y consiste en dividir el
mercado en distintos grupos tales como: género, edad, tamafio de la familia,
ocupacion, ingresos, nivel de instruccion, nacionalidad, religion. Esto

constituye la base para diferenciar los grupos de consumidores.

e Segmentacion Psicogréafica: En esta variable de segmentacion se divide a los
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clientes en diferentes grupos como: estilo de vida, caracteristicas de la
personalidad, etc.

e Segmentacién segun el Comportamiento: Se divide a los clientes en grupos

seglin su conocimiento, actitud, uso o respuesta a un producto o servicio.

1.1.3 Desarrollo tedrico de la variable dependiente: Los emprendimientos
turisticos
Inicios
Nace por el impulso de las nuevas tecnologias y la necesidad de empezar con algun
negocio propio, aun asi la evolucion de los medios de comunicacion social y la
necesidad de productos nuevos y diferentes para la humanidad, hizo que la
globalizacion de la economia, la mayor formacion e informacion que tiene el
consumidor, se traslade al emprendedor el cual debe tener tres aspectos principales:
motivacion, talento y vision.
Todo emprendimiento nace generalmente a nivel individual; comienza con la idea que
se origina por la identificacién de una oportunidad o porque se intenta mejorar la
situacion personal, laboral o econémica.
La historia del emprendimiento en las relaciones materiales y sociales humanas desde
sus inicios, se origind hace menos de un millon de afios, cuando el ser humano logroé
encontrar soluciones a sus necesidades basicas para asegurar su propia supervivencia,
descubriendo que la misma naturaleza le proporciona el principal objeto de trabajo que
lo lleva més alléa de las expectativas, produciendo excedentes que luego dan lugar a la
produccién comercial, y con ella las mercancias, el comercio y las distintas formas de
intercambio, y el trabajo de intercambio basado en la division del trabajo (Vargas-
Merino, 2021).
Definicion
Su definicién se describié por primera vez en el Diccionario Definitivo de la Real
Academia de Espafia en 1732 como persona que emprende y ejecuta un negocio
importante, y mas tarde el economista irlandés Richard Cantillon describio el
emprendimiento en 1978 como las personas desarrollan nuevas formas de acceder a
los recursos, lo gue significa tener en cuenta una cierta cantidad de riesgo econémico
al iniciar nuevos proyectos (Nieto Pérez, 2022).

Ademas, el francés Jean-Baptiste hizo una interesante contribucion a Cantillon en
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1804, al sefialar: "EI emprendedor es un individuo lider, visionario, que toma riesgos,
evalla proyectos y aprende de un campo. La movilizacion de los recursos necesarios
no se explota completamente en areas de alto rendimiento, por lo que la productividad
es alta” (Ramirez A. R., 2009).

Actualidad de los emprendimientos turisticos

El emprendimiento es el proceso de disefiar, lanzar y administrar un nuevo negocio,
que generalmente comienza como una pequefia empresa o una emergente, ofreciendo
a la venta un producto, servicio o proceso. En definitiva, un emprendimiento es
cualquier actividad nueva que hace una persona, que puede tener como finalidad lograr
ganancias econémicas o0 no.

Hoy en dia a su vez es entendida como una competencia que engloba un conjunto de
habilidades y destrezas como son la creatividad, el liderazgo, el trabajo en equipo, la
innovacion, la toma de decisiones.

Tradicionalmente, un emprendedor ha sido definido como "una persona que organiza
y administra una empresa, usualmente con un riesgo considerable".En vez de trabajar
como empleado, un emprendedor administra un pequefio negocio y asume todo el
riesgo y la recompensa de su negocio. El emprendedor es cominmente visto como un
lider de negocios y como un innovador (Ramirez O. , 2016).

En la actualidad una de las actividades clave en el desarrollo econdémico y social de
una region es el emprendimiento, por su alto componente de innovacion en sus
productos y servicios, los cuales buscan satisfacer las necesidades y exceder las
expectativas de los consumidores. Este, a su vez, reside en aspectos como la
transformacion de la voluntad humana en el acto, las decisiones del emprendedor sobre
la base de productos y servicios necesarios, y las representaciones y mentalidades
sobre la forma de concebir las oportunidades de innovacion, creacion y negocio
(Angulo, 2021).

Anélisis de los emprendimientos turisticos

Para definir una empresa turistica es necesario considerar su importancia en la region,
y para ello, Polanco et al., (2020) menciona que una empresa turistica es una serie de
esfuerzos realizados por un grupo de personas que forman una asociacion,
organizacion, u otro tipo de entidad, para mejorar la situacion social y econémica de
cada miembro dentro del entorno local.

En otras palabras, las empresas de turismo son de suma importancia de que pueden
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contribuir al desarrollo de diferentes areas como: &reas sociales, econdémicas y
ambientales donde existe el trabajo en equipo. Ademas, los emprendimientos turisticos
tienen como objetivo brindar oportunidades de desarrollo social y economico a los
miembros de la organizacion, motivandolos a responder responsablemente a los
desafios a través de la voluntad de desarrollar habilidades y capacidades para cambiar
paradigmas internos que impiden el desarrollo sostenible de la poblacion (Toselli et
al., 2020).

Los emprendimientos turisticos no son faciles de desarrollar debido a la dindmica del
sector y las necesidades cambiantes del mercado. Y el turismo ha crecido debido a su
riqueza natural, los pobladores estdn conscientes de su atractivo y por ende buscan
mejorar la competitividad del destino. La innovacion es un factor clave para generar
un destino turistico posicionado, no obstante, no se percibe mucha innovacién en los
algunos negocios familiares puesto que no poseen el personal capacitado y no destinan
parte de sus ganancias a este objetivo concreto.

Se ha identificado un perfil de emprendedor motivado y consciente de las acciones a
Ilevarse a cabo con el fin de tener éxito, sin embargo, en la practica el factor de riesgo

es un limitante y hace que los negocios se estanquen.

Clasificacion de emprendimientos turisticos
La clasificacion de emprendimientos turisticos presentada por el Ministerio de

Turismo de Ecuador posee 5 categorias que se subdividen:

Figura 1 Clasificacion de emprendimientos turisticos

\ ;fl\___.” UO-
AN ) f@‘ 5 {
) (fef) (%

N

Servicios de

Alojamiento Transporte Intermediacion
turistico allmantos y Operaciin turistico
bebidas
Hotel, Hostal, Restaurante, Operadares Lineas de transporte Agencias de vigjes:
Hosteria, Hacienda Cafeteria, turisticos. aéren nacional internacionales,
Turistica, Lodge, Bar, Discoteca, einternacional, mayoristas, dual*.
Resort, Refugio, Fuente de Soda. Servicios de *Agencia de vigjes
Campamento transporte turistico: Internacional y
turistico. terrestre, maritimo y Operador Turistico.
fluvial.

Nota: Adaptado a la guia de emprendimientos turisticos segun el Ministerio de Turismo.
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Divisiones de Alojamiento
e Albergues
e Busines Hotel
e Capsule Hotel
e Bed & Breakfast
e Hostal o Pension

e (Casas rurales y hostales

rusticos
e Campings

e Resorts y Hoteles de playa
Divisiones de alimentos y bebidas

e Servicio de alimentacién

colectivos

e Servicios de alimentacion

convencional

Fases para los emprendimientos turisticos

En los Gltimos tiempos ha sido notoria la participacion de las poblaciones en los
emprendimientos turisticos y luego de toda la planificacion los emprendimientos, los
cuales deben poseer ciertas condiciones favorables de la comunidad, como: obtener
apoyo legal y fisico de su territorio con una identidad colectiva dispuesta a recibir
visitantes, planes de desarrollos validados por la comunidad y fases que permitan una

planificacion e implementacion de iniciativas en el turismo comunitario como se

e Servicios de alimentacion

especifica

Divisiones de Operacion

e Operadores de viajes

Divisiones de transporte turistico
e Internacionales
e Nacionales
e Pdublicos

e Privados

Intermediacion
e Agencias de viaje

e Agencias de viajes

internacionales

observa a continuacién (Ministerio de Turismo, 2018):



Figura 2 Fases

Primera fase
: - Segundafase

Definir qué se

yral o 8| Disefiar  el|| Tercerafase

Implementar |marco Iégico,

gg‘tra%la'cg:-mpo planteamient || Implementar Cuartafase

] o de || donde se va a . Quinta fase

Previo analisis | objetivos, genera el plan Analizar ¥

sobre las| estrategias, || operativo para|evaluar los | Compartir los

amenazas y|resultados poner en | resultados conocimientos

oportunidades |esperados ¥ |lmarcha esperados Y| generados

que se van a|metas del metas del| durante el

obtener proyecto proyecto aprendizaje y
desarrollo del
proyecto con
comunidades
locales

Nota: Para la implementacion y planificacion que se muestra en la figura anterior se requiere de cinco

fases que fueron recuperadas por (Ministerio de Turismo, 2018)

Desarrollo adecuado para emprendimientos

Para que las empresas turisticas se desarrollen adecuadamente, es necesario planificar,
organizar y gestionar con anticipacion, de modo que las actividades que las empresas
deben realizar se gestionen adecuadamente, sin desconocer las metas que deben
alcanzarse en el plan, e incluso las Se puede aplicar el modelo de gestion del desarrollo
turistico (Gomez Diaz & Ramirez Meléndez, 2021).

Los servicios y productos del turismo comunitario permiten el desarrollo sostenible de
la comunidad, y el desarrollo se logra creando demanda de las capacidades de las
personas. Los lideres empresariales buscan enfocar sus esfuerzos en crear nuevas bases
para el crecimiento del turismo, administrar nuevas tecnologias y permitir que los
servicios y productos de turismo comunitario se ejecuten mientras se aseguran los

intereses de la comunidad (Duarte & Ruiz Tibana, 2009)



Figura 3 Obijetivos criticos
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Nota:

Adaptado de Objetivos criticos

5 pasos para emprender

LS
®

T

deseos de los clientes.

3. Ponga en Marcha:

1. Defina una Idea con Valor:
Desarrolle productos o servicios que hagan del
mundo un lugar mejor. Defina los problemas o
necesidades gue va a resolver.

2. Especifigue la Declaracidn de la Misign:
Defina los motivos por los que |a organizacian
existe y como satisface las necesidades y

Para arrancar el negocio debe tener en cuenta los
siguientes factores: pensar en grande, armar el
equipo y conocer el pdblico objetivo.

w/.f

ALY

4. Defina su Modelo de Negocio Sostenible
Cree un mecanismo de ventas que garantice que los
ingresos sean superiores a los gastos, y defina quién
sera el cliente y cuales son sus necesidades.

5. Establezca Metas y Supuestos

Demuestre [avalidez de laidea, desarrolle un prototipao,
encuentre el capital y alcance el punto de equilibrio. Los
supuestas sobre los gue se sustentan el modelo de
negocio incluyen factores como el tamario del mercado,
el margen bruto y el rendimiento clave por cliente.

Hay que tener en cuenta que no todos los emprendimientos se empiezan o se realizan

de la misma manera, en efecto hay muchos pasos para emprender y hay muchas

primeras cosas que se debe realizar para iniciar un emprendimiento, pero estos 5 pasos,

tratan de ayudarte a que decidas y definas que es lo que tendras que hacer para dar el

primer paso. En efecto se debe tener la idea de un negocio, desarrollar el plan de

negocio, identificar las opciones de financiamiento si es que no se tiene el capital

suficiente para iniciar y algo sumamente importante es cumplir con la normativa y la

ley para poder abrir con normalidad un emprendimiento (Ortega, 2006).



1.2 Objetivos
Objetivo General

e Analizar el marketing digital y la contribucion a los emprendimientos turisticos

del cantdn Pillaro.
Este objetivo se cumplira bajo los pardmetros establecidos en la tesis, para ello se
realizard algunas visitas al emprendimiento escogido por el autor desde la lista del
catastro Tungurahua, asi se podra analizar la contribucion del marketing digital que
existe en el canton Pillaro y con ello poder cumplir con los objetivos especificos en

cuanto al desarrollo de las variables.

Objetivos especificos

e Describir la situacion actual de los emprendimientos turisticos en el canton
Pillaro.

Este objetivo se logrard, gracias a las visitas continuas al emprendimiento, al uso del
instrumento post test al propietario del emprendimiento o a quien esté encargado del
departamento de marketing y ventas, para verificar la utilizacién del marketing digital
en el emprendimiento, también se conocera a través del instrumento usados como sera
la entrevista, de aquella manera se lograra describir la situacion actual de Los Laureles

Glamping.

e ldentificar la importancia del marketing digital en los emprendimientos
turisticos.

Esto se realizard a través de las citas bibliograficas y el conocimiento del autor,

explicarles a los emprendedores de qué manera seré Util para sus emprendimientos, asi

mismo se presentaran avances de los que va del producto para que el propietario o el

encargado del departamento de marketing y ventas identifique la importancia.

e Proponer un modelo de marketing digital para fomentar el desarrollo de los
emprendimientos turisticos del canton Pillaro.
Realizar un funnel de ventas, que conlleve todo acerca de la estrategia de vender y la
aplicacion de cada fase del Funnel, haciendo que sea facil de usar y de entender para
cada emprendimiento, dentro del Funnel, estara especificado, el significado de cada
paso y como poder usarlo y al final verificar si funciond la estrategia de marketing

digital.



CAPITULO I
METODOLOGIA

2.1 Materiales

Tabla 4: Materiales

Materiales o Suministros de oficina
Humanos . Estudiante
. Docente Tutora
. Evaluadores
. Revisores
. Muestra y poblacion
Equipo . Computadora
tecnoldgico
. Impresora
. Céamara fotografica
o Celular
o Conexion de internet
o Impresora
. Software

Nota: Materiales que seran de gran uso para la investigacion

2.2 Métodos
Enfoque

Segun Rojas Waldemar (2019), el enfoque de métodos mixtos, integra los métodos
cualitativos y cuantitativos en un solo estudio, analizando conjuntamente los datos que
se obtienen de ambos métodos, haciendo que sus inferencias sean basadas en la
informacion mixta para lograr mejor entendimiento. Por ello esta investigacion al ser
estudiada en su contexto natural, se podra interpretar el fenémeno de acuerdo con las
personas implicadas, utilizando una variedad de instrumentos para obtener
informacién como entrevistas, historias de vida, imagenes u otros métodos que

describen las situaciones problematicas o lo que se esta investigando.



Por lo tanto, este enfoque mixto ayudara a esta investigacion a analizar los datos
utilizados para adquirir conocimientos profundos, debido a que se busca identificar las
caracteristicas de los emprendimientos turisticos para luego entrelazarlos con el
marketing digital y asi conocer el manejo del turismo y su poblacion en el cantén
Pillaro.

Disefio

Para el estudio de las variables de investigacion, se utilizara el disefio de investigacion
no experimental — tipo transversal.

Se define a la investigacion no experimental de tipo transversal, como aquella que
recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico y su propasito es describir
variables y analizar su incidencia e intercalacion en un momento dado, por lo cual
dentro de este trabajo de investigacion el disefio no experimental-tipo transversal se
analizara deliberadamente las variables, es decir se observara los fenémenos tal y como
se dan en su contexto natural, tomando en cuenta siempre las variables y partiendo del

conocimiento de estas.
Alcances

-Alcance Descriptivo

Los estudios basados en alcances descriptivos, son métodos de recogida de datos para
conocer el fenémeno seleccionado ya que su seleccion viene definida en el muestreo
teorico y la seleccion de casos. Se refiere a un nivel de profundidad, que implica contar
con una base de conocimientos antes de analizar el fendmeno de estudio, asi de tal
manera esta investigacion logre describir con facilidad el caso a investigar.

Y para esta investigacion se tomaron datos informativos del (GAD Pillaro , 2022) en
referencia al catastro y los emprendimientos registrados en el cantén, haciendo la
relacion correspondiente a la variable dependiente como es “los emprendimientos

turisticos”.

-Alcance Exploratorio

Es sobre todo una metodologia adaptada al estudio de la realidad social, sin embargo,
las investigaciones basadas en la teoria experimental son mas interpretativa que
descriptiva, es por ello que el alcance exploratorio esta mas dirigida a la enunciacion

del problema, ayudando a tener mas precision en la formulacion de las respuestas.



-Método Funnel de Ventas
Es una representacion de medir y conocer mucho mejor a los clientes potenciales,
desde atraer nuevos clientes hasta la generacion de ventas, subdividiéndose en 5 partes
como:

e Captacion de leads

e Prospecto

e Oportunidad

e Calificacion

e Cierre

Por lo tanto, estos alcances serviran de mucha ayuda para esta investigacion ya que se
analizara partiendo directamente de los datos de otras investigaciones y desde el
método exploratorio, centrdndose exclusivamente en el anlisis de los datos mixtos, al
usar el método descriptivo y el funnel de ventas se podra cumplir con los objetivos.
-Alcance territorial

El presente proyecto de investigacion se analizara en el canton Pillaro, ubicado al
centro de la regién interandina del Ecuador, es la cuarta urbe mas grande y poblada de

la Provincia de Tungurahua, a una altitud de 2803 msnm y con un clima andino de
15°C en promedio. Cuenta con 9 parroquias, 7 rurales y 2 urbanas, siendo estas, las
rurales: Emilio Maria, Presidente Urbina, Baquerizo Moreno, San Miguelito, Marcos
Espinel, San José de Poalé y San Andrés.

Figura 4 Mapa del canton Pillaro

'
Ruminahui
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Nota: Datos tomados de (Google Maps,2022)


https://es.wikipedia.org/wiki/Regi%C3%B3n_interandina_del_Ecuador
https://es.wikipedia.org/wiki/Altitud

Poblacion y muestra

-Poblacion

Para esta investigacion se expuso los datos tomados de acuerdo al catastro,
Tungurahua 2022 del canton Pillaro, de los cuales del nUmero de emprendimientos
registrados se escogio a un solo emprendimiento a clasificacion del autor, basado en
la teoria de restricciones o (TOC) expuesta por el Doctor (Goldratt, 2022), quien
expone que esta teoria permite enfocarse en una sola compariia en lo necesario para
alcanzar mejores resultados financieros y que la estrategia del marketing digital esté

centrada en una sola direccion.

-Muestra intencional

Permite seleccionar casos caracteristicos de una poblacién limitando la muestra sélo
al caso, por ello se utilizara esta técnica de muestreo en la cual se pueda basar del
propio juicio para elegir al emprendimiento que formard parte del estudio, haciendo
que el juicio del autor sea de acuerdo a sus preferencias captando la informacion
necesaria para la investigacion y nuevamente analizando las teorias de marketing
digital para exponer un porqué de la seleccién de trabajar con un solo emprendimiento
dentro del canton Pillaro.

Técnicas

-Investigacién de observacion

Es una técnica que consiste en observar muy determinadamente el fendmeno o el caso
a estudiar, tratando de tomar la informacion necesaria y registrarla para poder
analizarla en el proceso de investigacion, también se puede analizar a través de
registros, libros, periddicos, fotografias, revistas y cualquier instrumento que se haya
realizado con anterioridad y se pueda seleccionar la composicién de algun archivo para
seguir estudiandolo. Por lo tanto, esta técnica de observacion servird de mucha ayuda,
para poder partir desde la idea central de los objetivos y poder seguir estudiando el

marketing digital y los emprendimientos de Pillaro.

-Entrevista

Segun Bogan (1980), la entrevista es una de las estrategias utilizada en procesos de
investigacion, la cual fue disefiada para mantenerse al margen de un estudio
sistematizado para obtener informacion oral y personalizada.

Por lo cual la técnica de entrevista con preguntas abiertas, las cuales seran usadas para



recolectar datos informativos y conocer la existencia y el manejo de medios digitales
en la accion de los duefios del emprendimiento servira de gran ayuda para conocer de
una manera personalizada la perspectiva del emprendedor.

Instrumentos

-Pretest y post test

Este instrumento es un disefio usado como una prueba previa y posterior para evaluar
la situacion actual de algun servicio o para experimentar las respuestas medidas hacia
alguna poblacion en especifico y asi poder corroborar la informacion directa desde la
fuente; para luego involucrarlos en algin procedimiento para cumplir los objetivos de
la dicha investigacion.

Por ello el primer paso sera realizar el pre-test, para analizar la informacion inicial,
antes de empezar a trabajar con las estrategias seleccionadas para el emprendimiento
y sobre todo conocer los resultados del pre-test y saber cual es el punto débil del
emprendimiento para luego usar la estrategia y compararlo con el post-test.
Formulario de entrevista

En esta investigacion se realizara a partir de un formulario de entrevista, instrumento
que se usaran para obtener informacién directa de los emprendimientos con fines de
evaluacion, esto contiene informacion clave usado para una indagacion, es decir el
instrumento necesario para el estudio del mismo ya que se puede tomar informacién
de las preguntas levantadas. De la misma manera, una guia estructurada de
conversacion para definir el encuentro con los duefios de los emprendimientos y
también instrumentos fotograficos de los emprendimientos, antiguos y actuales.

2.3 Hipotesis

Es una suposicién que se utiliza para negar o afirmar un suceso en relacion a algun o
algunos parametros de una poblacion o muestra, siempre que se llega a una conclusion
acerca de un experimento se establece una hipotesis; en este caso se expone como: La
promocion del marketing digital fortalece a los emprendimientos turisticos del

canton Pillaro.
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CAPITULO 11l
RESULTADOS Y DISCUSION

3.1 Analisis y discusion de los resultados.

-Pre-test y Post-test

Se registraron el analisis del instrumento de Pre-test y Post-test de acuerdo a los
lineamientos generados por la fiabilidad que ubica a dicho instrumento en una
magnitud considerable para evaluar el analisis de los resultados dirigido al
emprendimiento y a su vez comparando los resultados de avance en el post test,
manifestando los siguientes datos:

Pregunta 1. ¢ Est4 atrayendo visitas a las redes sociales?

Tabla 5 Porcentajes y resultados pregunta 1

Dimension PRE TEST POST TEST Porcentaje
Sl NO Sl NO Final
Atraccion 20% - 40% - 60%

Anélisis: Al conocer el emprendimiento de “Los Laureles Glamping” se ha reconocido
que en efecto atrae visitas por redes sociales, sin embargo, luego de un mes al usar la
estrategia del Funnel de ventas ha aumentado las visitas e interacciones en redes

sociales.

Figura 5 Estadisticas de redes sociales

Publico alcanzado ®

Principales ciudades

Ambato
31,9%

o
c
=
(]

14,5%

Latacunga

1,2%

Guayaquil
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Pregunta 2. ;Cuales con los canales por los cuales esta atrayendo visitas?

Tabla 6 Porcentajes y resultados pregunta 2

Items PRE TEST  POST TEST Porcentaje
Dimension Sl NO SI NO Final
Atraccion Facebook 20% - 25% - 45%
WhatsApp 20% - 30% - 60%
Instagram 25% - 30% - 55%
Tiktok 10% - 15% - 25%

Andlisis: Desde que iniciaron con el emprendimiento y al ser nuevo, incursionaron

con redes sociales teniendo un porcentaje significativo para ser un establecimiento

nuevo, sin embargo, por la época y por la estrategia del Funnel de ventas se logra

obtener un porcentaje perfecto del 100% de los canales usados.

Figura 6 Pagina de Instagram

Los Laureles Glamping

ﬁ: 2,1 mil Me gusta - 2,3 mil seguidores

Figura 7 Pagina de Facebook

laurelesglamping Q

Publicaciones Seguidores Seguidos

‘ & 121 5.547 246
Los Laureles

Los Laureles Glamping

A family owned business located in the heart of Ecuador.
Comunicarse en Ecuador 099 174 3595
bit.ly/LaurelesGlamping

Ver traduccion

{‘ "™ lezliegram, mau.carvahal y 19 personas mas
‘ siguen esta cuenta

Siguiendo v Mensaje Contacto

7~
4 |

Fogata Reviews Glamping
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Figura 8 Pagina de TikTok

[ ] —
~+ + Afadir nombre v @9 —

@loslaurelesglamping 52

7 3697 15,8K

Editar perfil

Pillaro - Ecuadorisia
B 0939527280
Coctelerfa de Autor &
Gastronomia Ecuatoriana

@ http://bit.ly/LaurelesGlamping

Pregunta 3. ¢ Cuéles oportunidades de atraccién pueden ser mejor exploradas

para la empresa?

Tabla 7 Porcentajes y resultados pregunta 3

Items PRE TEST POST TEST  Porcentaje

Dimension Si NO SI NO Final
Atraccion Colaboraciones 15% - 35% - 50%

comerciales

Promociones 20% - 30% - 50%

Eventos 20% - 25% - 45%

Péagina web 0% - 0% - 0%

Presencia en 5% - 10% - 15%

TripAdvisor o

Booking

Analisis: A raiz de estos datos, considero que las colaboraciones comerciales y las
promociones son quienes tienen mas oportunidad de atraccion para Los Laureles
Glmaping, reconociendo que aun asi el porcentaje entre el pre y post, tiene un cambio

muy significativo.
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Figura 9 Alcance de publicidad

RELES o PAQUETF
LAURELES : 7
GLAMPING GOLD

Paquete Aureliana Paquete Aurelio Paquete Laurita

Ver estadisticas Promocionar publicacion

Alcance ®

315

297 18
res ®

Impresiones 321

Pregunta 4. ;Cual es el objetivo de la marca en redes sociales?

Tabla 8 Porcentajes y resultados pregunta 4

Items PRETEST  POST TEST Porcentaje

Dimension Sl NO SI NO Final
Atraccion Captar mas 20% 30% - 50%

clientes

Retener los - 0% 20% - 20%

actuales

Brindar un 15% 25% - 40%

mejor servicio

La marca 15% 25% - 40%

quiere darse a

conocer

Los que ya la 10% 20% - 30%

conocen, la

tengan mas

presente

13
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Anélisis: En efecto el objetivo de la empresa es captar nuevos clientes, pero también
que los que ya la conocen se queden presente y asi se puedan sumar nuevos seguidores
para que puedan conocer el servicio y lo que se va innovando cada vez mas.

Pregunta 5. ¢Las visitas a nuestras redes (emprendimiento) estan generando

oportunidades de contactos para futuras ventas?

Tabla 9 Porcentajes y resultados pregunta 5

Items PRE TEST  POST TEST Porcentaje
Dimension Sl NO SI NO Final
Conversion Facebook 20% - 25% - 45%
WhatsApp 20% - 30% - 60%
Instagram 25% - 30% - 55%
Tiktok 10% - 15% - 25%
YouTube - 0% - 0% 0%

Analisis: La tabla muestra la importancia de las redes sociales y marketing digital,
demostrando que las visitas en redes sociales generan no solo la venta directa sino

también contacto para futuras ventas.

Figura 10 Oportunidades en redes sociales

Cuentas alcanzadas 9.321
+92,7%
Cuentas que interactuaron 464
+81,9% 7
Total de seguidores 5.548 S
+0,7%
Pregunta 6. ¢ Estan conectadas las redes sociales entre si?
Tabla 10 Porcentajes y resultados pregunta 6
Dimension PRE TEST POST TEST Porcentaje
Si NO Sl NO Final
Conversion - 0% 100% - 100%

Analisis: Al inicio no estaban conectadas las redes sociales, en | actualidad ya
logramos unirlas, de la misma manera lo que se comparte en el canal de Instagram,

automaticamente se comparte en el perfil de Facebook.
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Pregunta 7. ¢ El nUmero de contacto aparece en las redes sociales?

Tabla 11 Porcentajes y resultados pregunta 7

Dimension PRE TEST POST TEST Porcentaje
Sl NO Sl NO Final
Conversion 25% - 50% - 80%

Anélisis: Si aparecen desde el inicio, sin embargo, gracias a la estrategia del Funnel
de ventas se ha logrado aumentar la cantidad de contactos.
Pregunta 8. ¢Hay algun formulario en las redes para recabar informacion de los

clientes?

Tabla 12 Porcentajes y resultados pregunta 8

Dimensién PRE TEST POST TEST Porcentaje
SI NO SI NO Final
Conversion - 0% 100% - 100%

Anélisis: Al inicio no conocian como obtener estadisticas en redes sociales, pero en la
actualidad ya se les hace més facil conocer el porcentaje de hombres y mujeres que
son el contacto del perfil, por ello en el post test, se ha considerado colocar el 100%

Pregunta 9. ¢ Existen campafas definidas de marketing del emprendimiento en

las redes sociales?

Tabla 13 Porcentajes y resultados pregunta 9

Dimensién PRE TEST POST TEST Porcentaje
SI NO SI NO Final
Relacion 100% - 100% - 200%

Analisis: Si, luego de iniciar con el emprendimiento empezaron a usar las camparias
en Facebook y en la actualidad lo siguen haciendo es por ello el porcentaje del 100%
en el pre test y post test

Pregunta 10. ¢ Se han realizado publicidad pagada en las redes sociales?

Tabla 14 Porcentajes y resultados pregunta 10

Dimensién PRE TEST POST TEST Porcentaje
SI NO Sl NO Final

15
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Relacion 100% - 100% - 200%

Analisis: Si la herramienta digital que mas usan para la publicidad pagada es
Facebook e Instagra, por ello el cuado indica un 100% en le pre test y post test
Pregunta 11. ; Cuénto dinero se ha invertido en publicidad pagada en redes

sociales durante el ultimo mes?

Tabla 15 Porcentajes y resultados pregunta 11

Items PRE TEST  POST TEST Porcentaje
Dimension Sl NO  SI NO Final
Relacion De $1 a 5 ddlares - 0% - - 0%
De $6 a $10 - 0% - - 0%
De $11 a $40 - 0% - - 0%
De $41 a $60 - 0% - - 0%
Mas de $61 $100 $100 200%

Anélisis: En efecto mas de $61 es lo que desde el inicio Los Laureles Glamping han
invertido en publicidad, haciendo que, en el andlisis de esta tabla, Unicamente se

coloque el 100% al item de “mas de 61”

Pregunta 12. ;Ha contratado personas que realicen publicidades ajenas a su
negocio?

Tabla 16 Porcentajes y resultados pregunta 12

Dimensién PRE TEST POST TEST Porcentaje
SI NO SI NO Final
Relacion 100% 0% - 100% 200%

Analisis: Cuando iniciaron el negocio trabajaban con un equipo de marketing de una
empresa ajena, en la actualidad ellos mismos hacen el contenido para sus redes

sociales.
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Pregunta 13. ¢ Existe un proceso de ventas estructurada?

Tabla 17 Porcentajes y resultados pregunta 13

Dimension PRE TEST POST TEST Porcentaje
Sl NO Sl NO Final
Venta - 100% 100% - 200%

Anélisis: Los datos alcanzados han analizado que antes del Funnel de ventas el proceso
de ventas no constataba con ningun disefio, actualmente si. Se han creado platillas y

tienen un orden establecido para optimizar la venta.

Pregunta 14. ;Se llevan a cabo ventas a traves de las redes sociales?

Tabla 18 Porcentajes y resultados pregunta 14

Items PRE TEST POST TEST Porcentaje
Dimension Sl NO SI NO Final
Venta Facebook 20% - 25% - 45%
WhatsApp 2000 - 30% - 60%
Instagram 25% - 30% - 55%
Tiktok 10% - 15% - 25%
YouTube - 0% - 0% 0%

Analisis: Todas las ventas se realizan a través de redes sociales, ya que para entrar al

establecimiento se hace Unicamente por reservaciones.

Pregunta 15. ¢ Se define claramente el proceso para la venta de servicios a través

de las redes sociales?

Tabla 19 Porcentajes y resultados pregunta 15

Items PRE TEST  POST TEST Porcentaje
Dimension Sl NO SI NO Final
Venta Facebook 20% - 25% - 45%
WhatsApp 20% - 30% - 60%
Instagram 25% - 30% - 55%
Tiktok 10% - 15% - 25%
YouTube - 0% - 0% 0%

17



18

Anélisis: Si, en todas las plataformas el proceso de venta esta definido claramente,

excepto en la Unica red social que no se interactia mucho, que es YouTube.

Pregunta 16. ;Se pueden realizar reservas a traveés de las redes sociales?

Tabla 20 Porcentajes y resultados pregunta 16

Items PRE TEST POST TEST Porcentaje
Dimension Sl NO SI NO Final
Venta Facebook 20% - 25% - 45%
WhatsApp 20% - 30% - 60%
Instagram 25% - 30% - 55%
Tiktok 0% - 5% - 5%
YouTube - 0% - 0% 0%

Anélisis: Es el Unico método de realizar reservar, asi que el cuadro demuestra

claramente las estadisticas.

Pregunta 17. ¢ Hay formularios de satisfaccion para el cliente?

Tabla 21 Porcentajes y resultados pregunta 17

Dimensién PRE TEST POST TEST Porcentaje
SI NO SI NO Final
Andlisis - 100% - 100% 200%

Anélisis: Los Laureles Glamping ain no cuentan con un formulario de satisfaccion,

como se expresa en el cuadro.

Pregunta 18. ¢ Existe un registro para fidelizar a los clientes?

Tabla 22 Porcentajes y resultados pregunta 18

Dimensién PRE TEST POST TEST Porcentaje
Si NO SI NO Final
Analisis - 100% - 100% 200%

Analisis: Al ser una medida de la probabilidad de que un cliente repita su compray de

18
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conocer las experiencias que ha recibido en el emprendimiento, el cuadro analiza que

aun no se realiza un registro de fidelizacion, sin embargo, si se suele recibir mensajes

de lo comodos que se han sentido en las instalaciones de Los Laureles Glamping.

18
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Resultados del Pre y Post Test

Figura 11 Resultados Totales

Resultados totales del Pre test y Post tes
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1
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Anélisis: Gracias a la entrevista realizada al propietario de Los Laureles Glamping, se
ha podido analizar que si hay una gran diferencia entre el pre y post test, observando
el grafico de resultados del pre-test donde las barras son de color azul y el post-test de
color naranja, sin embargo en las 18 preguntas realizadas al entrevistado, no hay
diferencia, eso es en el caso de publicidad pagada, ya que desde el inicio han pagado
en redes sociales por publicidad y en la actualidad continGan con el mismo método y
la misma cantidad de dinero, finalmente se ha estimado unos analisis significativos y

favorables en el post test.
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Resultados totales del PRE-TEST y POST-TEST en cuanto a las etapas del

Funnel de ventas

Figura 12 Resultado final en cuanto a las etapas de funnel de ventas

PRE-TEST
g
g 33%
POST-TEST
2 =
22 | 92%

LOS LAURELES GLAMPING

CIERRE | 30% 100%
|

CALIFICACION 30% 100%
|

OPORTUNIDAD | 50% 90%
PROSPECTO 30% 95%
CAPTACION | 25% 75%

Analisis: Para poder dar finalizacion al Funnel de Ventas, se establecieron diferentes

etapas, las cuéles se analiz6 su avance dentro del instrumento usado como es el pre y

post test. Observando el grafico de barras, existe un notable cambio, desde la

visualizacion del color celeste que indica los porcentajes del Pre-test, dando como dato

final al 1° progreso con un 33% del uso de redes sociales y quizas algiu nas estrategias

aplicadas por el emprendedor alrededor de 3 meses. Pero para el post-test, gracias al

uso del Funnel de ventas y demas estrategias, el alcance aument6 significativamente

en un 92% en tan solo el mes de diciembre, dando como resultado de fiabilidad el uso

correto del Funnel de ventas bajo la realidad de “Los Laureles Glamping”.

3.1.1 Resultados y discusién de respuestas entrevista al emprendedor

Tabla 23 Resultados y discusion de entrevista

DISCUSION REACCION ANALISIS
PREGUNTAY
DE DEL
RESPUESTA
RESULTADO | EMPRENDEDO
S R
o~ Se ofrecen | En la entrevista se | Al ser un lugar
1. ¢Cuantos
productos / algunos mostro contento y | nuevo,  como
- servicios, entre | dispuesto a dar la | duefios desean
servicios
distintos tiene el ellos, informacion potenciar todos

20



21

emprendimiento
? ¢Y cual desea
potenciar?
Tiene restaurante y
Alojamiento.
Y deseo potenciar

ambos.

alojamiento,
alimentacion,
area de piscinas
e hidromasajes,
area de spa,
cabalgatas,
caminatas y
tienen espacio
para eventos. Es
especial  para

quienes buscan

momentos
Gnicos al aire
libre con
diferentes

comodidades.

necesaria para
ayudar en la

investigacion.

los productos

existentes, aun
asi el que mas
llama la
atencion es el de

alojamiento.

2. ¢La marca tiene
tono y
personalidad

definida? ¢Cual

es? (O Cudl
quisiera que
sea?

Si, su slogan es chula

vida

En la entrevista
se expreso que
el nombre del
Glamping, se
debe a una
historia de amor
entre sus
abuelos y de alli
se deriva el
nombre para el
Glamping, por
ello todas las
cabafias tienen
los nombres de

hijos e hijas.

Se mostro
conmovido al
recordar el porqué
del del

Glamping y a su

nombre

vez muy feliz de
poder contar esta

historia.

De acuerdo al

Caso, se
identific6 que
este nombre

sera la marca y
que se sienten
identificados,

por lo cual no
han considerado
la idea de

cambiarlo.
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Si

3. ¢La empresa o

industria genera
noticias, su
produccion 0
labor “detras de
camara”, es

interesante?

Cuando se
inaugurd el
glamping se
genero la noticia
ya que el
ministro de
Turismo fue

participe de esta

apertura,
logrando  que
muchos y
extrafios

quieran conocer
el lugar por las
noticias que se
difundian  en
redes sociales e
incluso en la

television.

Se mostrd contento
al reconocer que
desde el inicio
tuvieron una gran
apertura al publico

en general.

Con larespuesta
de la entrevista
se reconocio
que si hay la
existencia  de
conocimiento o
investigacion

sobre el lugar,
haciendo  que
tengan mas
afluencia de
visitas en redes

sociales.

4. ¢Quiénes son los

clientes /
consumidores de
la marca? ¢(Qué
afinidad

entre la

tanta
hay

marcay ellos?

Personas de  otras
provincias 'y jovenes
parejas

Por el momento
las personas de
otras provincias
y jévenes
parejas son
quienes mas han
acudido a las
instalaciones de
Los  Laureles
Glamping, va
gue son quienes
estan mas
incrustados en

redes sociales

Se mostrd un poco
preocupado ya que
desearia que sus
clientes sean
personas de Pillaro
mismo 0 cercanas
y de cualquier
lugar del mundo
con el fin de que
sea reconocido por

muchos y extrafos.

Considero que
al ser un lugar
nuevo en el

mercado aln no

ha sido
conocido  por
muchas

personas, pero
con el avance

que va llevando,

es probable que

dentro de
algunos meses
tenga mas
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para conocer

nuevos sitios.

afluencia de

visitantes.

Por el momento,

Se mostré contento

El interrogado

5. ¢Qué tan
son vistas | porque reconoce | identificd y
recurrentes son
. semanales, que | que para Ser un | reconocié que
las transacciones
aun asi  han | lugar nuevo si han | por el tiempo
compra de
. ayudado a | tenido una gran | que lleva estas
clientes? Y g d
conocer las | acogida. ventas de
Semanales . .
deficiencias vy transacciones
las  fortalezas han sido
que tienen. semanales, lo
cual no es tan
malo.
. Para el | Se mostro feliz, ya | En la actualidad
6. ¢Los clientes de y

la marca, qué
tanto usan las
redes sociales?
¢Siguen a la
marca

activamente?

Por medio de las redes

sociales

normalmente

hacen muchas preguntas

propietario, es
el método més
conveniente

para hacer
conocer a la
marca y sobre
todo para
presentar la
informacién que

se necesita y

que si tiene un
poco de
conocimiento  en
redes sociales, ya
que él también
tiene redes sociales
y las utiliza para
uso personal y de
esta manera

conoce un poco

las redes
sociales son el
medio de
comunicacion

mas eficiente y
facil de usar, por
ello el
propietario  se
vio en la

necesidad de

suelen realizar la . , .
y poder realizar la | mas del marketing | aprender cosas
reserva. ..
reserva. digital. nuevas para su
emprendimiento
. . Para el | Se mostr06 muy | Gracias a las
7. ¢Los  clientes,
propietario, lo | contento al | facilidades de
comparten  sus
que mas le hace | manifestar la | redes sociales se

experiencias con

feliz es revisar

cuando los

felicidad que le

causa ver cuando

puedereconocer

cuando un
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la marca, en
redes sociales?

Si, a veces suelen

clientes les
etiquetan en

historias o0 en

les etiquetan

cliente se ha
sentide
satisfecho con

etiquetarnos en | post, ya que su producto o
historias o en post puede reconocer servicio.

lo feliz que

fueron en las

instalaciones.
8. Los clientes, | Esta también es | EI propietario se | Glamping,

¢manifiestan la
necesidad de los
productos de la

marca, en redes

una buena sefal,
al saber que
muchas

personas estan

mostrd
complacido, vya
que a diaro reciben

muchos mensajes

probablemente
es una palabra
que nos muchos

conocen 0 que

sociales? interesadas en | de qué es los | tienen una
Si, suelen | los servicios que | Laureles Glamping | definicién  de
escribirnos para | se ofrecen otra manera, y
saber cémo es por ello que
funcionamos escriben.
i Para el | Se mostro | Al ver  al
9. ¢(Han trabajado
ropietario, encantado, ya que | propietario feliz
alguna vez con prop ya d prop
. trabajar con | manifiesta que ha | con el avance
influencers de la
. . influencers, ha | sido de mucha | que han
industria
s ., | sido una buena | ayuda para el | generado  los
turistica y cual
experiencia, Yya | emprendimiento. ifluencers,

ha

experiencia?

sido su

Si, desde que iniciamos
hemos realizado canjes

con algunos influencers

que han ganado
seguidores  en
redes sociales y
en  ocasiones
ventas en el

alojamiento.

considero que si
ha sido una gran

idea.
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de

valor: ¢por qué

10. Propuesta

la gente seguiria

su marca? ;Qué

El  propietario
expone que
Glamping  es

una marca de

Se mostré dichoso,
ya que considera
que la innovacién

ha sido la

Considero que
en efecto, la
innovacion  es

una gran

le diferencia de | innovacion, diferencia de su | diferencia para
su competencia? | nueva en el | marca. identificarse de
La innovacion mercado y por la competencia.
ello muchas
personas siguen
la pagina.
El  propietario | Se mostré | Ser  pioneros,

11. ;COémo esta la
competencia en
redes sociales?

Consideramos que,

dentro de Pillaro, no

expone que no
hay
competencia, ya

que en Pillaro

afortunado, ya que
son los primeros en
el cantdn Pillaro en

tener un Glmaping.

puede ser una
fortaleza y
ventaja muy

grande, ya que

no existe otro puede ser
hay alguna
. alojamiento que considerada la
competencia de
. ] sea Glamping. Unica  opcion
Glamping, asi que en Ping P
. ara uienes
redes sociales nos P g
visiten el lugar.
mantenemos en
primer lugar cuando
se busca algun
glamping en Pillaro.
12. ¢El duefio | En efecto el | Se mostré | Es una manera
maneja las redes | propietario satisfecho ya que | de conocer vy

sociales o existe
contratacion

para el manejo?

Si, el duefio tiene acceso

al

manejo de redes

expreso que el
tiene acceso a
las redes
sociales porque
asi puede

monitorear todo

puede tener el
control de todo lo
que pase en su

emprendimiento.

estar al tanto de
lo que sucede
con su

emprendimiento
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sociales, pero también | lo que sucede en
los empleados su

emprendimiento

Nota: El andlisis de la informacién por medio de estas preguntas, que una vez
seleccionada y clasificada la informacion, jse procedié a la interpretacion y
explicacion del referente estudiado; es decir, entender su contenido especifico y
contextual. Determinando que la informacion presentada del informe final sea
mostrada como una totalidad concreta, integrada por la unidad dialéctica entre la
comprension y la explicacion, por ello se permite lograr la consistencia interna de la
investigacién, o, dicho de otro modo, lograr que las distintas partes de una

interpretacion sean coherentes entre si.

3.2 Verificacién de hipoétesis

En la investigacion realizada, se plante6 y se caracteriza con este tipo de hipdtesis en
el rea cuantitativa de esta investigacion se enfocé en la aseveracion de la problematica
en el caso confirmado y observado con claridad que por medio del funnel de ventas,
que la promocion del marketing digital fortalece los emprendimientos turisticos
del cantdn pillarlo, llegando a comprobar su mejora un 100%
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones
En la presente investigacion y como parte del proyecto sobre “La gestion del marketing
digital, para el fortalecimiento de los emprendimientos turisticos de la provincia de
Tungurahua”, se tomo en cuenta el criterio cientifico de articulos, de revistas, de libros,
de tesis y sobre todo la continuidad del proyecto propuesto por las docentes Sonia
Armas, Johanna Monge y Angie Gonzales.
Después del proceso investigativo se concluye que:
e Describir la situacion actual de los emprendimientos turisticos en el
canton Pillaro.
Para describir la situacion actual de los emprendimientos turisticos en el
canton Pillaro, se realizé un analisis FODA y un briefing para conocer la
situacion actual en cuanto a redes sociales del emprendimiento, el cual
genero informacion factible para el andlisis interno y asi poder hacer una
comparacion de la competencia y la total aceptacion que tengan en el
mercado, permitiendo el crecimiento favorable de los mismos por
situaciones como el crecimiento lento del mercado o por el mismo ingreso
de consumidores que genera el incremento de sustitutos.
¢ Identificar la importancia del marketing digital en los emprendimientos
turisticos.
Para identificar la importancia del marketing digital en los emprendimientos
turisticos del cantdn Pillaro, se aplicd un pretest y post test y un formulario
de entrevista a los propietarios de los emprendimientos, debido a que
favorece con la informacion de la difusion de las plataformas digitales, en
cuanto a la promocion y demanda, con estos datos se identificd el proceso
del uso de redes sociales y la fidelizacién con el emprendimiento y los
clientes.
e Proponer un modelo de marketing digital para fomentar el desarrollo de
los emprendimientos turisticos del canton Pillaro.
Como oferta de estrategia de marketing digital en cuanto a una propuesta de
un modelo de marketing digital para fomentar el desarrollo de los

emprendimientos turisticos del canton Pillaro, se cre6 un funnel de ventas el
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cual se aplico en el emprendimiento, a través del cual se puntualiza la
informacion de estrategia de marketing digital el cual se llevé a cabo para el
cumplimiento de las etapas del embudo de ventas: la atraccion, la
interaccion, la conversién, la venta y la fidelizacién, conociendo que cada

una de ellas se acopla a las necesidades de cada emprendimiento turistico.

4.2 Recomendaciones

De acuerdo con los resultados obtenidos a través de la aplicacion de los instrumentos

se recomienda lo siguiente:

Los emprendimientos turisticos deben enfocarse en tener servicios
complementarios a la actividad que llevan a cabo y los Laureles Glamping al
ser un establecimiento nuevo, se ha podido incorporar a los requerimientos de
funcionamiento y de tal forma al incremento de las visitas al sector, por ello
dar prioridad a la interaccion de las plataformas digitales es importante ya que
se conoce a través de la generacién de contenido.

Mantener la informacion constante digital del emprendimiento turistico
aplicando a las estrategias de marketing digital y la importancia que esta tiene
en la actualidad, por ello generar una propuesta a través del funnel de ventas
para emprendimientos turisticos, permitio la difusion de los servicios ofertados
en los Laureles Glamping por medio de las 5 etapas planteadas.

Enfocarse en generar contenido de calidad que permite a los interesados en
interactuar y conocer el producto o servicios por medio de las plataformas
digitales, para conseguir el interés necesario y culminar con la venta de la oferta

y el proposito del funnel de ventas

Propuesta

Titulo de la propuesta

Funnel de ventas para el emprendimiento “Los Laureles Glamping” en Pillaro

Objetivo de la propuesta

El modelo propuesto es un Funnel de ventas, donde el objetivo de esta guia de

aplicacion, es que los emprendedores puedan establecer su propia planificacion de

estrategias digitales, para mejorar el desarrollo de su emprendimiento. Esta pequefia
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guia tendré opciones aplicables y faciles de realizar en la web, que se acoplan a cada

necesidad.

e Justificacion

Consiste en los beneficios que la empresa va a ofrecer a los clientes, es decir, es la
forma en que la empresa va a resolver una necesidad de un mercado. Entre las
caracteristicas principales de una propuesta de valor sobresalen las que se enlistan a

continuacion:

e Producto o servicio novedoso
e Mejora el desempefio de un producto o servicio
e Producto personalizado

e Facilita el trabajo del cliente
Links de redes sociales de los Laureles Glamping

e |Instagram:

https://www.instagram.com/laurelesglamping/?hl=es-la

e Facebook: https://www.facebook.com/LaurelesGlamping593
e TikTok:
https://www.tiktok.com/@loslaurelesglamping? t=8Z50CjXLYZ

v& r=1
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=
:( PARA EMPRENDIMIENTOS TURI’STICOS>

c g [

cPara quién fue

disenado OBJETIVO
Fue disenado para los Que el Funnel de ventas se convierta en
Laureles Glamping una guia de aplicacion dentro de las
Ubicado en el cantén estrategias del emprendedor, teniendo
Pillaro de la provincia de opciones faciles de aplicar en la web
Tungurahua

Al analizar el marketing digital y la contribucién a los
. . emprendimientos turisticos, se propone un modelo de

( Finalidad ) marketing digtal para fomentar el desarrollo de los
emprendimientos

/7
4 QQué es un funnel de ventas?

Es una presentacion visual
de las etapas por las que |
pasa un emprendimiento y ||lll.l"m_,dl|ll|h|"|" |‘

Los Laureles Glamping

Omw [ lﬁ&mlﬂ@.

funciona como una
herramienta para atraer e

futuros clientes por medio
de estrategias digitales.

ZCudl s ol estado de tu pagina? %

Util para cualgioer emprendimiento relacionado directamente con la
actividad turistica

BENEFICIOS

Consiste en los beneficios que la empresa va a ofrecer a los clientes, es decir, la
forma en que se va a resolver una necesidad de un mercado, como: producto o
servicio novedoso, mejora el desempefo del servicio o producto y sobre todo
facilita el trabajo del cliente y del emprendedor.

For: Ariava Realpe
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ATRAER

INTERACTUAR
CONVERTIR

VENDER
FIDELIZAR
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ATRAER

s

Esta etapa se basa en identificar y atraer a los usuarios potenciales a
través de los diferentes métodos como: los contenidos, el marketing

tradicional, los directorios oficiales, entre otros.

Para ello se debe tratar de satisfacer las necesidades de nuestros
posibles clientes.

K—C ¢Como lo aplico?

Para que mas personas conozcan el emprendimiento, el papel
fundamental es crear contenido que acerque tus productos y
servicios a los usuarios interesados, aquellos que estan

buscando solucionar un problema o satisfacer una necesidad.

. Qué estrategias puedo utilizar?

* Crear un perfil en redes sociales sobre nuestro emprendimiento B
« Generar contenido

¢ Publicar la publicidad en linea
* Crear eventos que llamen la atencién |
* Aplicar el SEO en buscadores
« Posicionar nuestro sitio web
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INTERACTUAR

En esta etapa contamos con toda la informacion de los usuarios, la
cual procederd a una clasificacion.

Este filtro debe realizarse para identificar si es factible o no invertir en
el usuario potencial y dejar a un lado a aquellos que en definitiva no
estan interesados en lo que tenemos para ofrecerles.

¢Como lo aplico?

En esta etapa es donde el contenido generado ya nos funciona
para explicar o mostrar a los posibles clientes, por ejemplo
puede ser un video o cualquier tipo de contenido que sea facil de
manejar y sea atrayente para el usuario, la interaccién sera
establecer lazos de confianza y darle importancia e interés al
usuario.

£Qué estrategias puedo utilizar?

« Incorporar el contestador automatico de nuestro sitio oficial

» Enviar videos informativos sobre lo que ofrecemos

» Crear infografias o afiches para publicar en las plataformas digitales

* Generar historias interactivas para poder interactuar con las personas y
conocer sus necesidades

 Aplicar las llamadas de accidn en la publicidad

» Hacer tutoriales de uso de nuestro producto
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C CONVERTIR

7

En esta fase hay que esperar a que los usuarios seleccionados
manifiesten atencién o interés en nuestras ofertas, para asi ir
directamente a este con nuestras ofertas.

Auln asi podemos mantener la interaccion con el posible vendedor.

K—C ¢Como lo aplico?

Ahora que conseguimos que nuestros posibles clientes estén
interesados en comprar nuestro producto, se hace un llamado de
accidn con frases que llamen la atencién, como lanzar
promociones o con un reserva GRATIS aqui, con el fin de
persuadir al posible cliente.

. Qué estrategias puedo utilizar?

Potenciar las estrategias propuestas en la interaccion

Aportar valor a nuestras publicaciones

* Generar contenido interesante y entretenido

¢ Incorporar llamados de accién en nas publicaciones

¢ Aplicar el e-mail marketing

* Generar publicaciones sobre experiencias

Realizar historias interactivas usando las palabras "Promocidn y Gratis"

For: Ariava Realpe
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Al llegar a esta etapa, es porque las etapas anteriores fueron
aprobadas y se ha podido ejecutar cada una de las estrategias, para
ello ya se debe pensar qué podemos hacer para finalizar con la venta 'y
se puede ayudar a escoger al usuario qué es lo que mas le agrada del
servicio o el producto.

¢Como lo aplico?

Aqui podré determinarse el tipo de producto o servicio que el
usuario esta dispuesto a adquirir.

Para saber qué es lo que el usuario quiere, debemos hacerle
preguntas a través de encuestas enviadas, visitas comerciales,
llamadas telefdnicas o cualquier otra de las estrategias que
existan para la captacién de informacion.

| ONLINE
| sHoPPING

£Qué estrategias puedo utilizar?

¢ Implementar el e-mail marketing

* Dar promociones

¢ Generar descuentos

» Llamadas de accion personalizadas

* Incorporar landing pages, basicamente es agregar a nuestro sitio oficial otro
medio digital al cual se puede ingresar para conseguir informacién extra.
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Al llegar a la etapa final de nuestro funnel de ventas, la fidelizacidn es
una etapa vital para que el emprendimiento siga dentro del mercado,
ya que si se entrega un buen producto o servicio, la estrategia nos
puede ayudar a que no solo nos compren sino también que garanticen
sucompra y nos recomiende.

¢Como lo aplico?

Una vez determinado el tipo de producto o servicio, podremos
darle comienzo al proceso de venta y de este modo, convertir al
usuario en un cliente.

¢ Qué estrategias puedo utilizar?

* Repostear cuando los usuarios recomienden su experiencia con nosotros
« Crear afiches digitales
» Enviar informacion actualizada a los clientes

Aunque se presenten algunas estrategias para el funnel de ventas, autn asi
muchas veces hay procesos diferentes, porque hay clientes diferentes, pero estas
opciones son faciles de usar.
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10. Anexos

INSTRUMENTOS PARA USAR

DATOS INFORMATIVOS

47

Nombre del Emprendimiento

Ubicacion (Direccidn)

Nombre del Representante Legal

Tiempo en el marcado (Afos y/o

meses)

Fecha del levantamiento de

informacion

Nombre del Investigador de campo

CUESTIONARIO MATRIZ DE POST Y PRE TEST

Atraccion

¢Esté atrayendo visitas a Sl NO

las redes sociales?

¢ Cuales son los canales Facebook SI NO

por los que esta atrayendo | WhatsApp SI NO

visitas? Instagram Sl NO
Tiktok Sl NO

¢Cudles oportunidades de | Colaboraciones SI NO

atraccion pueden ser comerciales

mejor exploradas parala | entre empresas

empresa Promociones Sl NO
Eventos Sl NO
Pagina web SI NO
Presencia en Sl NO
TripAdvisor o
Booking

¢Cudl es el objetivo de la | captar mas Sl NO
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marca en redes sociales? | clientes
retener los SI NO
actuales
brindar un Sl NO
mejor servicio
la marca quiere Sl NO
darse a conocer
que los que ya Sl NO
la conocen, las
tengan mas
presente
Conversion | ¢Las visitas a nuestras Facebook SI NO
redes (emprendimiento) WhatsApp Sl NO
estan generando Instagram Sl NO
oportunidades de Tiktok Sl NO
contactos para futuras YouTube Sl NO
ventas?
¢Estan conectadas las SI NO
redes sociales entre si?
(el nimero de contacto Sl NO
aparece en las redes
sociales)
¢Hay algan formulario en SI NO
las redes para recabar
informacion de los
clientes?
Relacion ¢EXisten camparias SI NO

definidas de marketing del
emprendimiento en las

redes sociales?
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¢Se han realizado SI NO

publicidad pagada en las

redes sociales?

¢Cuanto dinero se ha De$lab SI NO

invertido en publicidad dolares

pagada en redes sociales | De $6 a $10 Sl NO

durante el altimo mes? De$11a%$40 | SI NO
De $41a$60 | SI NO
Mas de $61 Sl NO

¢Ha contratado personas Sl NO

que realicen publicidades

ajenas a su negocio?

Venta ¢ Existe un proceso de Sl NO

ventas estructurada?

¢Se llevan a cabo ventas a | Facebook SI NO

través de las redes WhatsApp Sl NO

sociales? Instagram Sl NO
Tiktok Sl NO
YouTube Sl NO

¢ Se define claramente el Facebook SI NO

proceso para la venta de | WhatsApp Sl NO

servicios a traveés de las Instagram Sl NO

redes sociales? Tiktok Sl NO
YouTube Sl NO

¢Se pueden realizar Facebook SI NO

reservas a través de las WhatsApp Sl NO

redes sociales? Instagram Sl NO
Tiktok Sl NO
YouTube Sl NO

Analisis ¢Hay formularios de Sl NO

satisfaccion para el

cliente?
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¢Existe un registro para Sl NO

fidelizar a los clientes?

ENTREVISTAS A LOS EMPRENDEDORES

1.

10.

11.
12.

¢Cuéntos productos / servicios distintos tiene el emprendimiento? ;Y cuél desea
potenciar?

¢Lamarca tiene tono y personalidad definida? ;Cuél es? ;O Cual quisiera que sea?
¢Laempresa o industria genera noticias, su produccion o labor “detras de camara”,
es interesante?

¢Quiénes son los clientes / consumidores de la marca? ;(Qué tanta afinidad hay
entre la marca y ellos?

¢ Qué tan recurrentes son las transacciones compra de clientes?

¢Los clientes de la marca, qué tanto usan las redes sociales? ¢Siguen a la marca
activamente?

¢Los clientes, comparten sus experiencias con la marca, en redes sociales?

Los clientes, ¢manifiestan la necesidad de los productos de la marca, en redes
sociales?

¢Han trabajado alguna vez con influencers de la industria turistica y cual ha sido
su experiencia?

Propuesta de valor: ¢por qué la gente seguiria su marca? ;Qué le diferencia de su
competencia?

¢Cbémo esté la competencia en redes sociales?

¢El duefio maneja las redes sociales o existe contratacion para el manejo?
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INFORME INICIAL
DE
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PROYECTO:
EL MARKETING DIGITAL EN LOS
EMPRENDIMIENTOS TURISTICOS DEL
CANTON PILLARO
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dales estadistices

Realizado por
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FACEBOOK

LOS LAURELES GLAMPING

Los Laureles
Glamping

1.4 mil Me gusta + 1,5 mil seguidores

Los Laureles

Informacion Menciones

Publicaciones

Opiniones

Resumen de la pagina
Seguidores: 1.583
Ultimos 28 dias

e Alcance de las publicaciones €

40.183 14.395

Publicacién destacada

Ultimos 28 dias

Promociona esta publicacion para llegar a 3307 personas mas
por cada $14 que gastes.

Reconocimiento de honor por el buen trabajo que
estamos haciendo. Gracias

24 de

a5 15:10 - @

Alcance de las publicaciones Interaccién con las

Seguidores

atnteraccion con las publicaciones €

Q Buscar

Fotos Mas v o

Ver mas e

1lsNuevos Me gusta de la pagina €

180

Termina de configurar tu pagina
para ampliar el publico

Agrega més detalles para que las personas
se conecten contigo.

11 de 13 pasos completados
D S dm D e O S5 O A E

Completado

947 67

Ver estadisticas Promocionar una publicacion

blece la identidad de tu pagina

Queda 1 paso

Ingresa informacién y preferencias
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TIKTOK

TikTok

LOS LAURELES GLAMPING

Participacion

[> Visualizaciones de videos
860 (+2.75%)

‘ [Z] Visualizaciones de perfil
38 (-9.52%)

‘ ‘ ‘ ‘ O Me gusta
‘ ‘ ‘ 36 (+16.13
|
7a a3 3p 75 1p ©) Comentarios
0 (N/A)
Para obtener una mejor experiencia, abre #> Veces compartido

www.tiktok.com/analytics en tu ordenador. (Pul
2 (+100%)

N° de Post 236 post

N° de Seguidores 3,509 seguidores
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INSTAGRAM
r—

74

LOS LAURELES GLAMPING

all CLARO & 1:57 a. m. @ 75% %)
laurelesglamping - =
107 5.331 241

4 . 4 o .
Publicaciones Seguidores  Seguidos
Los Laureles

Los Laureles Glamping
Alojamiento/hotel
A family owned business located in the heart of Ecuador.
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Comunicarse en Ecuador 099 174 3595
bit.ly/LaurelesGlamping
Vertraducelon N° de Post 107 post
Editar perfil Promociones
Estadisticas Contacto Agregar tienda d
N° de ;
: 5,331 seguidores
@ @ @ Seguidores

Fogata Reviews Glamping Bar Pisc

i ® D 2
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INSTAGRAM
r—

LOS LAURELES GLAMPING

ull CLARO & 11:57 a. m. @ 76 % %) all CLARO & 11:57 a. m. @ 75 % %)
< Estadisticas ® < Panel para profesionales O
Ultitiios 30 diss v Afiov<3rdics Estadisticas de la cuenta Ver todo

5.637 cuentas alcanzadas en los Ultimos 30 dias, -18,5% en
comparacion con el periodo del 5 oct. - 3 nov..

Resumen

Cuentas alcanzadas 5637 II || II | II “I |
I lll IIII' Il- I Il II
1 no > 3d

Cuentas que interactuaron 254 >
Total de seguidores 5.331 >
Préximos pasos
O Encontrar nuevos clientes potenciales
Aprende como empezar conversacic 5
Contenido que compartiste Ver todo con personas interesadas en tu negocic

Tus herramientas Ver todo

A Herramientas publicitarias >

A Q & © e
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ANEXID 3
FORMATO DE LA CARTA DE COMPROMISC.

CARTA DE COMPROMISO

Ambato, 14/0ctubre/2022

Doctor Marcelo Nifiez
Presidente
Unidad de Integracion Curricular

Carrera de Tunsmo
Facultad de Ciencias Homanas v de la educacion

Ballesteros Lopez Leonardo Gabniel en mi calidad de Coordinador del provecto de
Investigacion, “La gestion del marketing digital. para el foralecimiento de los
emprendimientos turisticos de la provincia de Tungurahua™, me permito poner en su
conocimiento la aceptacion y respaldo para el desarrollo del Trabajo de Integracion
Curricular  bajo el Tema: *“EL MARKETING DIGITAL EN LOS
EMPRENDIMIENTOS TURISTICOS DEL CANTON PILLARO” vinculado al
proyecto de investigacion propuesto por la estudiante Ariana Mayely Realpe Rosado,
portadora de la Cédula de Ciudadania 0850704529, estudiante de la Carrera de Turismo
Facultad de Ciencias Homanas v de la educacion de la Universidad Técnica de Ambato,

A nombre de la Institucion a la cual represento, me comprometo a apoyar en el desarrollo
del proyecto.

Particular que comunico a usted para los fines pertinentes.

Mg. Ballesteros Lopez Leonardo Gabriel
1802453629

Der999512

lg.ballesterosi@uta.edu.ec
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UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS HUMANAS ¥ DE LA EDUCACION
UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

Mg, Lon Chasgpsn y Pio Guoryliskernbs (Csmpan Huschi| | Telstoso 00 2 S60-284Caniln 134
drtms-Lomdor

Ambato 29 de septiembre 2022
FCHE-UIC-ToR-M22 Acuer.

Daoctor Mg,

Victor Hernandez Del Salto

PRESIDENTE

COMNSEID DMEECTIVO

FACULTAD DE CIENCIAS HUMAMNAS Y DE LA EDUCACION
Presente

D¢ mi consideracion:

Umidad de Integracion Curmncular de la Carrera Tunsmo modalidad presencial de la
Facultad de Ciencias Humanas v de la Educacion, cn sesion ordinaria realizada ¢l 29 de
septiembre, visto oficio sin nimero de agosto 04, 2022 suscrito por REALPE ROSADO
ARIANA MAYELY esmdiante, Acuerda:

SUGERIR A CONSEID DIRECTIVO

APRUEBE LA MODALIDAD DE TITULACION TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR (PROYECTO DE INVESTIGACION) LA SENORITA REALPE
ROSADO ARIANA MAYELY, ESTUDIANTE DE LA CARRERA DE TURISMO
CON  EL TEMA PRELIMINAR “EL MARKETING DIGITAL EXN LOS

EMPRENDIMIEN TOS TURISTICOS DEL CANTON PiLLARO™ VINCULADO

A UN PROYECTO DE INVESTIGACION “LA GESTION DEL MARKETING
DIGITAL, PARA EL FORTALECIMIENTO DE LOS EMPRENDMMIENTOS
TURISTICDS DE LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA™ ¥ SE DESIGNE COMO
TUTOR SUGERIDD A LA MG. SONIA ARMAS, DEL PERIODO ACADEMICO
OCTUBRE 20221- MARZO 2023,

Atentamente,

DER. MG, MARCELD NUREZ ESPINOZA
Presidente
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ANEXO C

Ambato, 04 de enero del 2023

Leslie Elizabeth Cevallos Palacios
Jefe del departamento de marketing
Los Laureles Glamping

Presente.

De mi consideracion

Reciba un saludo cordial por parte de la sefiorita Ariana Mayely Realpe Rosado
estudiante de la Universidad Técnica de Ambato, de la Carrera de Turismo quien se dirige a
usted para realizar la entrega del producto del proyecto de investigacion “El marketing digital
en los emprendimientos turisticos del canton Pillaro”. EI Funnel de ventas, mismo que fue
entregado de manera digital y el contenido generado (Fotos, videos e historias) mismo que fue
publicado en las diferentes redes sociales. Esperando que dicho material sea de utilidad para
seguir en el trabajo de estrategias del marketing digital.

Por la favorable atencion que se dé a la presente agradezco por su atencion y me suscribo.

Entregado por: Recibido por:

Ariana Mayely Realpe Rosado Leslie Elizabeth Cevallos Palacios
0850704529 1719141630
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