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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion se centra en el analisis y optimizacion de los canales de comunicacion
digitales en Repremarva, una empresa ubicada en Ambato, Ecuador. En un entorno
donde la digitalizacion es crucial, las empresas deben adaptarse a nuevas formas de
comunicacion para seguir siendo competitivas. Este estudio responde a la necesidad
de mejorar la presencia digital de Repremarva, aprovechando las herramientas de

marketing digital y la creacion de contenidos como parte de su estrategia empresarial.

La empresa ya utiliza redes sociales y WhatsApp, pero carece de una estrategia integral
de contenidos. Esto limita la efectividad de sus campaifias y el alcance de sus mensajes.
La investigacion propone una estrategia de marketing digital que mejorara la relacion
con los clientes, fortalecera la interaccion con ellos y aumentard la visibilidad de la

marca, lo que ayudara a atraer nuevos consumidores.

Los resultados de este estudio tendran un impacto positivo no solo en Repremarva,
sino también en el entorno empresarial de Ambato y otras ciudades intermedias de
Ecuador. Muchas pequenas y medianas empresas (PYMES) estan en proceso de
adaptacion digital, y los hallazgos serviran como guia para otras organizaciones que

deseen mejorar sus estrategias de comunicacion.

Para optimizar los canales digitales, se desarrolld contenido adaptado a plataformas
como Facebook e Instagram. Este contenido se centré en materiales visuales y
audiovisuales, con publicaciones interactivas que fomentan el compromiso. Ademas,
se establecio un calendario de publicaciones para garantizar la consistencia y optimizar

la difusion de mensajes en momentos clave.
PALABRAS CLAVE: INVESTIGACION, GENERACION DE CONTENIDOS,

INTELIGENCIA ARTIFICAL, CANALES DIGITALES, MARKETING, REDES
SOCIALES.
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ABSTRACT

The research focuses on the analysis and optimization of digital communication
channels at Repremarva, a company located in Ambato, Ecuador. In an environment
where digitalization is crucial, companies must adapt to new forms of communication
to remain competitive. This study addresses the need to enhance Repremarva's digital
presence by leveraging digital marketing tools and content creation as part of its

business strategy.

The company already uses social media and WhatsApp but lacks an integrated content
strategy. This limits the effectiveness of its campaigns and the reach of its messages.
The research proposes a digital marketing strategy that will improve customer
relationships, strengthen engagement, and increase brand visibility, helping to attract

new consumers.

The results of this study will have a positive impact not only on Repremarva but also
on the business environment in Ambato and other intermediate cities in Ecuador. Many
small and medium-sized enterprises (SMEs) are in the process of digital adaptation,
and the findings will serve as a guide for other organizations seeking to improve their

communication strategies.

To optimize the digital channels, content tailored for platforms such as Facebook and
Instagram was developed. This content focused on visual and audiovisual materials,
with interactive posts designed to foster engagement. Additionally, a content calendar
was established to ensure consistency and optimize the timing of message distribution

at key moments.

KEY WORDS: INVESTIGATION, CONTENT GENERATION, ARTIFICIAL
INTELLIGENCE, DIGITAL CHANNELS, MARKETING, SOCIAL MEDIA.
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CAPITULO I.- MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes Investigativos

El marketing digital ha adquirido gran relevancia en Ecuador, permitiendo a las
empresas mantener una comunicacion efectiva con sus clientes y fortalecer su
presencia en el mercado. Segiin un estudio, "el marketing digital es ampliamente
utilizado por las empresas debido a su capacidad para mejorar la comunicacion y el
posicionamiento de las marcas a través de estrategias digitales." (Encalada, Sandoya,

& Troya, 2019)

Las empresas ecuatorianas estan adoptando diversos canales digitales para interactuar
con sus audiencias. Segin un articulo de (Porras Blanco, 2019) "la generacion y
eleccion de canales de distribucion de contenido digital son fundamentales para
cualquier estrategia de marketing de contenidos." Ademas, las redes sociales se han
convertido en herramientas clave para las empresas en Ecuador, permitiendo una

comunicacion mas directa y en tiempo real con sus clientes.

Estudios sobre las PYMES ecuatorianas han analizado el impacto del marketing digital
en la captacion de clientes. Un estudio concluye que "el marketing digital tiene una
influencia positiva en la captacion de clientes dentro de las PYMES en Ecuador," lo
que subraya la importancia de las estrategias digitales en las pequefias y medianas

empresas ecuatorianas (Torres-Toukoumidis, 2024).

En 2025, el marketing digital en Ecuador estd evolucionando hacia el uso de
tecnologias avanzadas, como la inteligencia artificial y el big data. Un articulo de
(Palante, 2020) sefiala que "la integracion de herramientas de inteligencia artificial y

big data sera fundamental para las estrategias de marketing digital en Ecuador."

La comunicacion digital es esencial para el éxito empresarial en el contexto actual. Un

articulo menciona que "las empresas deben adaptarse al entorno digital para mejorar



su comunicacion interna y externa mediante el uso de canales como las redes sociales
y el correo electronico." (Stanley, 2024)

La correcta seleccion de canales de distribucion de contenidos es fundamental para el
éxito de cualquier estrategia digital. Un articulo de (Porras Blanco, 2019) subraya que
"la generacion y eleccion de canales de distribucion de contenido online son claves en
cualquier estrategia de contenidos, lo que permite llegar eficazmente a la audiencia

deseada."

La capacitacion en la gestion de contenidos digitales es un factor clave en el éxito de
las estrategias de marketing digital. En Ecuador, existen programas de formacion que
abordan la "gestion de contenidos digitales como parte de una estrategia integral de

marketing digital." (Ferreiro, 2022)

La adopcion de la comunicacion digital tiene un impacto significativo en las empresas
modernas. Segun (Bonanova, 2020), "la comunicacion digital ha adquirido una
importancia fundamental en el mundo empresarial actual, ya que permite establecer
vinculos directos y constantes con clientes y empleados, mejorando la eficiencia y el

alcance de la comunicacion."

La correcta eleccion de los canales de distribucion es esencial para la efectividad de
una estrategia de marketing digital. (Blanco, 2019) destaca que "la eleccion de canales
adecuados para la distribucion de contenidos digitales es clave para el éxito de

cualquier estrategia de marketing."

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General

Determinar el uso de los canales de comunicacion digitales en la generacion de

contenidos de la empresa Repremarva.

1.2.2. Objetivos Especificos

e Realizar un diagnoéstico de la empresa a través de la utilizacion de instrumentos
de medicion cuantitativa para la formulacion de estrategias de comunicacion
digital.

e Disefar las estrategias de generacion de contenidos a través del uso de

herramientas digitales, orientadas a la difusion en entornos virtuales.
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e Desarrollar una propuesta de contenido digital dirigida a diversos canales de

comunicacion, con el apoyo de las redes sociales.

1.3. Problema de Investigacion

El uso de los canales de comunicacion digitales y la generacion de contenidos son
elementos clave en la estrategia de marketing de las empresas actuales, especialmente
en el contexto de la digitalizacion y la transformacion de las empresas en Ecuador. Sin
embargo, existen varias dareas de oportunidad en la implementacion y el
aprovechamiento de estas herramientas, que son esenciales para mejorar la visibilidad

y la relacion con los clientes.

A nivel macro, en Ecuador, el proceso de digitalizacion empresarial ha sido mas lento
de lo esperado, especialmente en empresas de menor tamafio o de zonas fuera de las
principales ciudades. Aunque muchas empresas estan comenzando a incorporar
herramientas digitales en sus estrategias de marketing, ain persisten desafios como la
falta de capacitacion en el uso efectivo de estas herramientas y el bajo
aprovechamiento de los canales de comunicacion digitales. A nivel nacional, el acceso
limitado a internet en algunas regiones y la desconexion con las tendencias globales
de marketing digital, especialmente en las pequefias y medianas empresas, representan
obstaculos significativos para el crecimiento de las marcas en el entorno digital. En

este contexto, Repremarva, como una empresa en Ambato, se enfrenta a estos desafios.

En el nivel meso, el problema principal radica en la implementacion de estrategias de
marketing digital dentro de Repremarva. A pesar de contar con canales de
comunicacion como redes sociales, WhatsApp y su pagina web, se observa que la
empresa ain no ha optimizado el uso de estos canales para crear contenido efectivo
que enganche a su audiencia. Ademas, la estrategia de generacion de contenidos no
esta completamente alineada con las necesidades y expectativas de su publico objetivo,
lo que podria estar limitando su impacto en la generacion de clientes potenciales.
Aunque la empresa ha identificado algunos canales de comunicacion digital, no se ha
desarrollado una estrategia integral que considere las tendencias actuales del marketing

de contenidos ni las mejores practicas para aprovechar al maximo estos medios.
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A nivel micro, dentro de la propia Repremarva, el personal encargado de la gestion de
los canales digitales y la creacion de contenido enfrenta retos relacionados con la falta
de formacion y herramientas adecuadas. Los empleados no estan completamente
capacitados en el uso de herramientas de marketing digital y andlisis de datos, lo que
impacta en la creacion de contenidos relevantes y personalizados para los clientes.
Ademas, la empresa no ha logrado establecer una estrategia de medicion de resultados
efectiva que permita conocer el impacto de sus contenidos en los canales digitales.
Esto genera una falta de retroalimentacion en tiempo real sobre lo que funciona o no

en sus campanas digitales.

1.4. Justificacion

La presente investigacion se justifica debido a la creciente importancia de los canales
de comunicacion digitales en la estrategia empresarial de las empresas locales, donde
la digitalizacion y el uso de las tecnologias digitales estan avanzando a un ritmo
acelerado. El marketing digital, que incluye la creacion de contenidos y la
optimizacion de los canales digitales, se ha convertido en una herramienta fundamental
para las empresas que buscan mejorar su visibilidad, interaccion y fidelizacion con los

clientes.

Repremarva una empresa ubicada en la ciudad de Ambato y el uso adecuado de los
canales de comunicacién digitales representa una oportunidad crucial para
posicionarse en el mercado local y fortalecer su relacion con los clientes. Aunque la
empresa ya emplea ciertos canales de comunicacion digitales, como las redes sociales
y WhatsApp, la falta de una estrategia integral de generacion de contenidos y una
optimizacion de estos canales limita el alcance de sus mensajes y la efectividad de sus
campafias. La implementacion de una estrategia mas robusta y alineada con las
mejores practicas de marketing digital puede resultar en una mejora significativa en la
percepcion de la marca, el aumento de la interaccion con los clientes y, en

consecuencia, la captacion de nuevos consumidores.



El estudio de los canales de comunicacion digitales y la generacion de contenidos en
Repremarva es relevante no solo para la empresa en si, sino también para el entorno
empresarial de Ambato y otras ciudades intermedias del Ecuador. En estas regiones,
muchas empresas aun estan en proceso de adaptacion al entorno digital, y los hallazgos
de esta investigacion podrian servir como guia para otras organizaciones que deseen

mejorar sus estrategias de comunicacion y marketing digital.

A nivel macroecondmico, esta investigacion tiene implicaciones para el desarrollo del
marketing digital en Ecuador. Al identificar las barreras y las mejores practicas de
empresas locales como Repremarva, se pueden ofrecer recomendaciones valiosas para
pequefias y medianas empresas (PYMES) que luchan por adaptarse a las nuevas
demandas del mercado digital. Esta adaptacion no solo favorecera a las empresas, sino

que también contribuird al desarrollo de la economia digital del pais.

La implementacion de los resultados de esta investigacion tiene el potencial de
transformar la forma en que Repremarva gestiona sus estrategias digitales. A largo
plazo, una mejor gestion de los canales de comunicacion digitales y de la generacion
de contenidos puede resultar en una mayor competitividad, no solo dentro de la region

de Ambato, sino también en el mercado nacional.

En conclusion, la investigacion es pertinente y necesaria, ya que busca mejorar las
estrategias de marketing digital de Repremarva, contribuyendo a su €xito comercial y
ayudando a otras empresas locales a optimizar su presencia digital, aumentar su
visibilidad y, en ultima instancia, generar un impacto positivo en su desempefio

empresarial.

1.5. Marco Teorico

1.5.1. Variable Independiente: Canales de comunicacion digitales

En la actualidad, los canales de comunicacion digitales han revolucionado la manera
en que las empresas interactian con sus publicos. Estos canales, que incluyen redes
sociales, sitios web, aplicaciones moviles y plataformas de mensajeria instantanea,
permiten una comunicaciéon mas directa, personalizada y en tiempo real. Su adopcion
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ha sido impulsada por el crecimiento exponencial del acceso a internet y el uso de
dispositivos moviles, facilitando la conexioén entre marcas y consumidores a nivel

global (Estacio Gonzales y Bonilla Penafiel, 2024).

Los canales digitales ofrecen ventajas significativas frente a los medios tradicionales.
Entre ellas se destacan la capacidad de segmentar audiencias, medir el impacto de las
campafias en tiempo real y ajustar las estrategias de comunicacion de manera agil.
Ademas, fomentan una interaccion bidireccional, donde los consumidores no solo
reciben informacion, sino que también pueden responder, opinar y compartir

contenido, fortaleciendo asi la relacion con la marca (Alvarez Sarmiento, 2021).

En el contexto empresarial, la eleccion y gestion adecuada de los canales de
comunicacion digitales es crucial para alcanzar los objetivos de marketing y
comunicacion. Una estrategia bien definida que integre estos canales puede mejorar la
visibilidad de la marca, aumentar la fidelizacion de los clientes y, en ultima instancia,
impulsar las ventas. Por lo tanto, comprender las caracteristicas y el potencial de cada
canal digital se convierte en una tarea esencial para las organizaciones que buscan

mantenerse competitivas en el entorno digital actual (Armirola et al, 2020).

1.5.1.1. Facebook como canal de comunicacion digital

Facebook ha evolucionado hasta convertirse en una de las plataformas mas influyentes
dentro del marketing digital, brindando a las empresas una herramienta eficaz para
interactuar con su audiencia. Con un total de mas de 2.8 mil millones de usuarios
activos mensuales, facilita a las marcas la posibilidad de llegar a un publico global y
diverso. Su capacidad de segmentacion avanzada permite enviar mensajes especificos
a diferentes grupos, tomando en cuenta criterios como demografia, intereses y
comportamientos, lo que optimiza las estrategias de comunicaciébn de manera

significativa (Fretel et al, 2025).

Ademas, Facebook fomenta la interaccion directa con los consumidores a través de
funcionalidades como comentarios, mensajes y transmisiones en vivo, lo que fortalece

la relacion entre la marca y el cliente. Herramientas como Facebook Insights



proporcionan informacioén valiosa sobre el rendimiento de las publicaciones y el
comportamiento de la audiencia, lo que permite a las empresas realizar ajustes en

tiempo real para mejorar sus estrategias de comunicacion (Mena et al, 2024).

1.5.1.2. TikTok como canal de comunicacion digital

TikTok ha emergido como una plataforma disruptiva dentro del marketing digital,
destacandose por su formato de contenido corto y altamente creativo. Con mas de mil
millones de usuarios activos, esta plataforma ofrece a las marcas la oportunidad de
alcanzar a una audiencia joven y comprometida. Su algoritmo, que prioriza la
relevancia del contenido sobre la popularidad del creador, ha permitido que incluso

cuentas con pocos seguidores logren un gran alcance (Humberto, 2025).

TikTok también fomenta la interaccion elevada mediante contenido generado por los
usuarios, desafios y duetos, lo que permite a las marcas construir comunidades activas
y participativas. Esta dindmica no solo mejora la visibilidad de la marca, sino que
también fortalece la conexidon emocional con la audiencia, humanizando la imagen de
la empresa. De esta manera, TikTok se presenta como una herramienta efectiva para
las marcas que buscan innovar en su comunicacion digital y conectar auténticamente

con su publico objetivo (Virds et al, 2024).

Tabla comparativa entre Facebook y TikTok

Caracteristica Facebook TikTok

Afio de creacion 2004 2016

Tipo de Red social generalista Red social enfocada en

plataforma videos cortos y
entretenimiento

Usuarios Adultos de 25 a 45 afios, Jovenes de 16 a 24 afios,

principales diversidad de edades principalmente




videos, stories, anuncios en

Marketplace

Formato de Publicaciones de texto, Videos cortos (de 15 a 60
contenido imagenes, videos, enlaces, segundos), generalmente
eventos musicales
Interaccion Me gusta, comentarios, Me gusta, comentarios,
compartir, grupos, eventos, compartir, duetos, retos
Marketplace
Alcance Global, pero con una mayor | Mayor presencia en jovenes,
presencia en adultos con un crecimiento global
rapido
Objetivos Conectar con amigos y Crear contenido viral y
principales familiares, compartir noticias participar en tendencias
Publicidad Anuncios pagos en el feed, | Anuncios nativos, desafio de

marca, y anuncios en videos

Herramientas de

marketing

Facebook Ads, Marketplace,
Facebook Insights, Grupos

TikTok Ads, Hashtags

challenge, Creator Fund

Uso de algoritmos

Basado en intereses,

interacciones y ubicacion

Basado en interaccion con
videos, tendencias y

participacion

Funcion principal

Conexion social, compartir

contenido variado

Entretenimiento a través de

videos creativos y virales

Alcance de Canales

El alcance de los canales digitales es un indicador clave en cualquier estrategia de
marketing, ya que mide la cantidad de usuarios Unicos que han visto una publicacién
o campaiia. Este indicador permite a las marcas evaluar la visibilidad de sus contenidos
en plataformas como Facebook, TikTok o WhatsApp Business. Un alcance amplio no

solo demuestra que la marca esta llegando a una audiencia diversa, sino que también



facilita la identificacion de nuevas oportunidades de segmentacion, es crucial para las
marcas conocer el alcance para ajustar sus estrategias y asegurar que sus mensajes

lleguen a los publicos adecuados (Pérez , 2023).

Un alcance elevado también contribuye a mejorar la notoriedad de la marca y
establecer una presencia soélida en el mercado. Sin embargo, el alcance por si solo no
es suficiente; es necesario combinarlo con otros indicadores, como la tasa de
interaccion, para evaluar de manera completa la efectividad de las campanas digitales.
La combinacion de un alto alcance con una alta tasa de interaccion indica una
estrategia exitosa que no solo esta llegando a muchos usuarios, sino también generando

un interés real (Solérzano et al, 2022).

1.5.1.3.Tasa de Interaccion

La tasa de interacciéon mide la cantidad de interacciones (comentarios, "me gusta",
compartidos, etc.) que los usuarios realizan con los contenidos publicados en las redes
sociales. Este indicador es crucial porque refleja el grado de interés y compromiso de
la audiencia con el contenido generado. Una tasa de interaccion alta generalmente
indica que el contenido es relevante, atractivo y genera una respuesta positiva en el
publico (Mendia et al, 2022). A través de este indicador, las marcas pueden evaluar
qué tipo de contenido resuena mas con su audiencia y ajustar sus estrategias de

comunicacidén en consecuencia.

Ademas, la tasa de interaccion también proporciona informacion valiosa sobre la
efectividad de la segmentacion del mensaje. Si bien un alto alcance puede ser
importante, es la interaccion la que indica el verdadero impacto de la marca sobre su
publico. Las interacciones también ayudan a fortalecer la relacion marca-consumidor,
fomentando la lealtad y aumentando la probabilidad de que los usuarios recomienden

la marca a otras personas (Puente y Uquillas, 2022).



1.5.1.4. Segmentacion del Mensaje

La segmentacion del mensaje es uno de los pilares del marketing digital, ya que
permite a las marcas personalizar sus mensajes segun las caracteristicas,
comportamientos e intereses de su audiencia. Las plataformas digitales como
Facebook y TikTok ofrecen herramientas avanzadas para segmentar los mensajes y
asegurarse de que lleguen al publico adecuado. La segmentacion permite a las
empresas dirigir sus esfuerzos de marketing de manera mas efectiva, mejorando la
relevancia de los mensajes y aumentando la posibilidad de conversion (Hidrobo y
Mena, 2025). Ademas, este enfoque ayuda a evitar la saturacion de contenido

irrelevante, optimizando los recursos de la marca.

Una segmentacion precisa también permite crear contenido altamente dirigido que
resuene mejor con los distintos grupos de audiencia, lo cual puede llevar a una mayor
tasa de conversion y satisfaccion del cliente. La personalizacion es un factor clave en
la efectividad de las estrategias de marketing digital, ya que permite una comunicacion
mas cercana y adaptada a las necesidades y preferencias de los usuarios (Ticona y

Carpio, 2020).

1.5.1.5. Frecuencia de Publicacion

La frecuencia de publicacion es un indicador que mide cuédntas veces se publica
contenido en un canal digital durante un periodo determinado. Mantener una
frecuencia adecuada es crucial para mantener a la audiencia comprometida sin
abrumarla con demasiados mensajes. La frecuencia debe ser consistente, ya que una
presencia regular en las redes sociales ayuda a construir una relacion continua con la
audiencia (Viedor, 2023). Sin embargo, la calidad siempre debe prevalecer sobre la
cantidad, ya que la sobreexposicion puede llevar a una disminucion de la efectividad

de las publicaciones.

Una frecuencia de publicacion bien planificada también permite a las marcas
mantenerse en la mente del consumidor y aprovechar los momentos de mayor

actividad en las plataformas. El uso de calendarios editoriales y la programacion de
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publicaciones en los mejores horarios pueden optimizar este indicador, asegurando que
el contenido se publique en momentos clave para maximizar el alcance y la interaccion

(Madiene, 2024).

1.5.1.6. Variedad de Formatos

La variedad de formatos hace referencia a la diversidad de tipos de contenido que se
utiliza en los canales digitales. Los formatos incluyen imagenes, videos, infografias,
historias y publicaciones en vivo, entre otros. Utilizar diferentes formatos ayuda a
mantener el contenido fresco y atractivo, lo que mejora la interaccion y el compromiso
de la audiencia (Machuca y Alvarado, 2022). Ademas, la variedad de formatos
permite a las marcas adaptarse a los diferentes gustos y preferencias de su publico

objetivo, proporcionando una experiencia mas completa y enriquecedora.

El uso de formatos visuales y audiovisuales también es especialmente eficaz en
plataformas como TikTok y Facebook, donde los usuarios buscan contenidos
dindmicos y entretenidos. Ademads, la diversidad de formatos permite presentar el
mismo mensaje de diferentes maneras, lo que aumenta las probabilidades de que el

publico se sienta atraido y participe (Camacho y Calderon, 2025).

1.5.1.7. Tiempo de Respuesta

El tiempo de respuesta es un indicador clave de la eficiencia de la comunicacion
bidireccional en las plataformas digitales. Este indicador mide cuanto tiempo tarda una
marca en responder a los mensajes, comentarios o preguntas de los usuarios. Un
tiempo de respuesta rdpido demuestra que la empresa estd comprometida con la
atencion al cliente y dispuesta a interactuar de manera efectiva con su audiencia (Cruz
et al, 2021). La rapidez en la respuesta también influye positivamente en la percepcion

de la marca, mostrando que se valora la opinién y la participacion de los consumidores.

Las marcas que responden réapidamente también tienen mayores oportunidades de
fomentar una relacién mas so6lida con los usuarios, lo que aumenta la satisfaccion del

cliente y la lealtad a la marca. Un tiempo de respuesta corto, especialmente en
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plataformas como WhatsApp Business, puede ser decisivo para convertir una consulta

en una venta, mejorando asi el rendimiento de las campafias (Romero et al, 2024).

1.5.1.8. Participacion en Contenidos

La participacion en contenidos es un indicador que mide la interaccion activa de los
usuarios con el contenido publicado. Esto incluye comentarios, compartidos, "me
gusta" y cualquier otra forma de interaccion directa. Una alta participacion indica que
el contenido es relevante y atractivo para la audiencia, lo que a su vez puede generar
mayor visibilidad para la marca. Las plataformas sociales favorecen el contenido que
genera participacion, lo que permite que las publicaciones tengan un alcance mas

amplio (Alvarez y Gértrudix, 2011).

Ademas, la participacion no solo aumenta el alcance, sino que también contribuye a
crear una comunidad en torno a la marca. Al fomentar la participacion, las marcas
pueden generar conversaciones y obtener valiosa retroalimentacion que les permita

mejorar su oferta y sus estrategias de contenido.

1.5.1.9. Interaccion de Audiencia

La interaccion de la audiencia es un indicador que mide el nivel de respuesta que los
usuarios tienen frente a los contenidos que se les presentan. Este indicador incluye
acciones como clics, comentarios, "me gusta" y compartidos, y proporciona
informacion crucial sobre la efectividad del contenido publicado. Las marcas que
logran generar una alta interaccion estan estableciendo una relacion sélida con sus
consumidores, lo que es esencial para el éxito en plataformas como Facebook y
TikTok. La interaccion no solo mide el impacto de los contenidos, sino que también

refuerza la relacién marca-consumidor (Gomez et al, 2015).
Al fomentar una mayor interaccion, las empresas también estan cultivando un sentido

de comunidad y lealtad entre sus seguidores. Esto es fundamental para mantener la

relevancia de la marca a lo largo del tiempo y aumentar la posibilidad de que los
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consumidores recomienden la marca a otros usuarios, generando un ciclo continuo de

interaccion y expansion de la audiencia (Calvo et al, 2024).

1.5.1.10. Uso de Herramientas Analiticas

El uso de herramientas analiticas es fundamental para medir el desempefio de las
campafias en los canales digitales. Plataformas como Facebook Insights y TikTok
Analytics ofrecen datos detallados sobre el alcance, la interaccion y el comportamiento
de la audiencia. Estos datos permiten a las marcas ajustar sus estrategias en funcion de
los resultados obtenidos, optimizando las campafias y mejorando la efectividad de
estas, las herramientas analiticas son esenciales para tomar decisiones basadas en datos
en lugar de suposiciones, lo que mejora el retorno de inversion en marketing digital

(Velastegui et al, 2025).

El andlisis continuo de métricas como el alcance, las impresiones y la tasa de
conversion permite a las empresas identificar dreas de mejora y ajustar sus tacticas
para alcanzar sus objetivos de comunicacion. Las marcas que utilizan herramientas
analiticas de manera efectiva pueden optimizar sus esfuerzos de marketing y lograr

una mayor eficiencia en sus campafias (Apaza Chirinos, 2023).

1.5.1.11. Eficiencia de Segmentacion

La eficiencia de segmentacion se refiere a la capacidad de las marcas para identificar
y dirigirse a los grupos de audiencia mas relevantes con mensajes especificos. Una
segmentacion eficaz asegura que los mensajes de la marca lleguen a las personas
adecuadas en el momento adecuado, mejorando las tasas de conversion y la efectividad
de las campanas (Henostroza Diaz y Marquez, 2025). Las plataformas como
Facebook y TikTok ofrecen herramientas avanzadas para realizar segmentaciones
basadas en intereses, comportamientos y datos demograficos, lo que optimiza los

recursos invertidos en marketing digital.

Una segmentacion eficiente no solo mejora la relevancia de los mensajes, sino que

también permite a las marcas ofrecer contenido personalizado que resuene mas
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profundamente con la audiencia. Esta personalizacion aumenta la satisfaccion del

cliente y fomenta la lealtad a largo plazo (Carrillo y Sosa, 2024).

1.5.1.12. Adaptacion al Usuario

La adaptacion al usuario es el indicador que mide la capacidad de las marcas para
personalizar sus contenidos segun las preferencias y comportamientos de su audiencia.
A medida que los consumidores interactiian con la marca en diversas plataformas, sus
preferencias y necesidades evolucionan, lo que requiere que las empresas se adapten
constantemente a esos cambios (Pazmifio y Rodriguez, 2024). Al ajustar el contenido
segun las interacciones pasadas y los datos de comportamiento, las marcas pueden

mantener su relevancia y ofrecer experiencias de usuario mas satisfactorias.

Ademas, la adaptacion al usuario permite a las empresas aprovechar las oportunidades
de marketing de manera més efectiva, utilizando los datos recopilados para predecir
las futuras necesidades de los consumidores. Esto no solo mejora la relacion con los
clientes, sino que también optimiza las campanas de marketing digital, asegurando que

el contenido siga siendo pertinente y atractivo (Gallardo et al, 2024).

1.5.2. Variable Dependiente: Generacion de contenidos

La generacion de contenidos es un componente esencial dentro de cualquier estrategia
de marketing digital, ya que permite a las marcas conectar emocionalmente con su
audiencia. Existen diferentes tipos de contenidos que las empresas pueden utilizar,
como los educativos, emocionales, promocionales y testimoniales, cada uno con un
proposito especifico en el proceso de comunicacion (Ortiz, 2019). La clave para una
estrategia efectiva es la capacidad de generar contenido que no solo informe, sino que
también inspire o motive a la audiencia a tomar accidn, ya sea comprando un producto,
participando en un concurso o compartiendo una publicacion. El uso de storytelling y
gamificaciéon se ha convertido en una tendencia popular, ya que ayuda a crear
narrativas que capturan la atencion del publico, fomentando una conexién mas

profunda y duradera con la marca.
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Ademas, la planificacion de contenidos es un aspecto critico para garantizar la
consistencia y el impacto de las estrategias de comunicacion digital. El uso de
calendarios editoriales y la programacién de publicaciones segin los momentos de
mayor interaccion en las redes sociales son practicas recomendadas para maximizar el
alcance de las campafias. La medicion de indicadores clave como el engagement, el
alcance y las tasas de clics permite a las marcas evaluar qué tipo de contenido genera
mayor interés y cudles son las preferencias de su audiencia (Castilla et al, 2023). En
este contexto, la generacion de contenidos no debe ser solo una accidn aislada, sino un
proceso continuo de creacion, evaluacion y ajuste que permita a las empresas

mantenerse relevantes en un mercado digital en constante cambio.

1.5.2.1. Diversidad de Contenido

La diversidad de contenido es un indicador clave para mantener la atencion y el interés
de la audiencia en un entorno digital saturado. Incluir diferentes tipos de contenido,
como publicaciones educativas, emocionales, promocionales o testimoniales, permite
a las marcas llegar a diversos segmentos de su publico objetivo con mensajes
relevantes y adaptados a sus intereses. Esta diversidad no solo aumenta el engagement,
sino que también hace que el contenido sea mas atractivo y dindmico (Maram, 2021).
Las marcas que utilizan una variedad de tipos de contenido pueden abordar diferentes
necesidades y expectativas de sus audiencias, desde informacion 1til hasta

entretenimiento, lo que mejora la percepcion de la marca.

Ademas, la diversidad de contenido permite a las marcas experimentar con diferentes
formatos para determinar cudl tiene mayor impacto en su audiencia. La utilizacion de
videos, infografias, publicaciones de texto y contenido interactivo ofrece la
oportunidad de captar la atencion de los usuarios en plataformas como Facebook y
TikTok, que priorizan contenido visual y multimedia. Al integrar una variedad de
formatos, las marcas no solo mantienen a los usuarios interesados, sino que también
aumentan las probabilidades de que el contenido sea compartido y recomendado,

ampliando asi su alcance (Mandia y Lopez, 2020).
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1.5.2.2. Tasa de Engagement

La tasa de engagement mide el nivel de interaccion que los usuarios tienen con los
contenidos publicados por las marcas. Este indicador es fundamental para entender
como los usuarios se sienten conectados con la marca y cuan relevantes consideran sus
publicaciones. Un alto nivel de engagement, que incluye interacciones como "me
gusta", comentarios, compartidos y clics, demuestra que el contenido resuena con la
audiencia y que esta estd comprometida con la marca (Ballesteros, 2018). Las marcas
deben enfocarse en generar contenido que no solo sea visto, sino que también motive

a los usuarios a interactuar con €l.

El engagement también refleja la efectividad de la estrategia de contenido, ya que los
usuarios que interactian son mas propensos a convertirse en clientes leales o
defensores de la marca. Las plataformas sociales como TikTok y Facebook facilitan el
seguimiento de este indicador, permitiendo a las marcas ajustar sus publicaciones y
estrategias seguin las preferencias y comportamientos de su audiencia (Ballesteros,
2018). Un alto engagement también contribuye a la construccion de una comunidad
alrededor de la marca, lo que genera un ciclo de retroalimentacion positiva y

crecimiento organico.

1.5.2.3. Frecuencia de Publicacion

La frecuencia de publicacion es un indicador que se refiere a cudntas veces se publica
contenido en un periodo determinado. Mantener una frecuencia de publicacion
constante es clave para mantener la visibilidad de la marca en la mente del consumidor.
Las marcas deben equilibrar la cantidad de contenido con su calidad, evitando la
saturacion mientras se asegura de que sus publicaciones sigan siendo relevantes para
la audiencia (Gomez et al, 2024). Un calendario editorial bien disefiado ayuda a
optimizar esta frecuencia, planificando las publicaciones de acuerdo con los momentos

de mayor actividad de los usuarios.

Una frecuencia adecuada también ayuda a fortalecer la presencia en redes sociales, ya

que las plataformas como Facebook favorecen el contenido que se publica de manera
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constante. Sin embargo, la frecuencia debe estar alineada con las expectativas de la
audiencia y el tipo de plataforma. Por ejemplo, en TikTok, los usuarios esperan
contenido frecuente y dinamico, mientras que, en plataformas como LinkedIn, una
menor frecuencia con contenido mas elaborado puede ser mas apropiada (Camacho y

Calderodn, 2025).

1.5.2.4. Alineacion con la Marca

La alineacion con la marca es un indicador que mide qué tan bien el contenido refleja
los valores, tono y vision de la marca. Mantener una coherencia en la identidad de
marca a través del contenido es esencial para fortalecer la imagen de la empresa y
garantizar que los mensajes sean reconocidos por la audiencia. Un contenido que esté
alineado con la marca no solo mejora la percepcion del publico, sino que también
genera confianza y fidelidad (Chavez Yépez y Sanchez Bonilla, 2018). Es crucial que
las marcas establezcan directrices claras sobre el tono, estilo y valores que deben

reflejarse en cada publicacion.

El contenido alineado también mejora la autenticidad de la marca, permitiendo que los
usuarios se identifiquen mas facilmente con ella. En plataformas como Facebook y
TikTok, donde los usuarios buscan contenido genuino, esta alineacion puede ser un
factor determinante para generar una conexion emocional con la audiencia (Medium
Multimedia, 2023). Las marcas que mantienen esta coherencia en todas sus

publicaciones son percibidas como mas confiables y cercanas a sus consumidores.

1.5.2.5. Tasa de Conversion

La tasa de conversion es un indicador clave que mide la efectividad del contenido para
lograr que los usuarios realicen una accion especifica, como realizar una compra,
registrarse en un boletin o completar un formulario. Un alto indice de conversion
significa que el contenido no solo estd generando interés, sino que también estd
cumpliendo con el objetivo de generar resultados tangibles para la empresa (Maram,

2021). Este indicador es esencial para evaluar el retorno de inversion (ROI) de las
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campaifas de marketing digital y ajustar las estrategias para maximizar la efectividad

del contenido.

Una alta tasa de conversion estd estrechamente relacionada con la calidad del
contenido, su relevancia para la audiencia y la claridad del llamado a la accién. Las
marcas deben asegurarse de que sus mensajes sean claros, persuasivos y estén
alineados con las necesidades y deseos de su publico objetivo. Ademas, la
segmentacion adecuada y el uso de formatos atractivos, como videos o testimoniales,

pueden mejorar considerablemente las tasas de conversion.

1.5.2.6. Personalizacion de Mensajes

La personalizacién de los mensajes es un indicador que mide la capacidad de las
marcas para adaptar sus contenidos segun las caracteristicas y preferencias de los
usuarios. La personalizacion mejora la relevancia del contenido, lo que aumenta la
probabilidad de que los usuarios interactien con ¢l y respondan a las ofertas. Con la
informacion recabada de los comportamientos y las interacciones previas, las marcas
pueden crear mensajes mas especificos, que resuenen con las necesidades individuales

de su audiencia (Apaza Chirinos, 2023)

Las plataformas digitales, como Facebook y TikTok, permiten una personalizacion
avanzada a través de la segmentacion de audiencias, lo que hace posible entregar
contenido relevante en el momento adecuado. Esta practica no solo mejora la
experiencia del usuario, sino que también fortalece la relacion con la marca, generando

un mayor compromiso y lealtad.

1.5.2.7. Uso de Storytelling

El uso de storytelling, o narracion de historias, es un indicador que mide la capacidad
de las marcas para crear contenido que conecte emocionalmente con su audiencia. Las
historias bien contadas tienen el poder de captar la atencion y hacer que los usuarios
se identifiquen con la marca. El storytelling permite a las empresas transmitir su

mensaje de una manera mas humana y cercana, lo que genera una mayor conexion con
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los consumidores (Chavez Yépez y Sanchez Bonilla, 2018). Este enfoque es
particularmente efectivo en plataformas visuales como TikTok, donde las historias

pueden ser presentadas de manera breve pero impactante.

El storytelling también mejora la recordacion de marca, ya que las historias suelen ser
mas faciles de recordar que los datos o las promociones. Al integrar elementos
emocionales y narrativos, las marcas pueden crear una identidad sélida y atraer a los
consumidores de manera mas efectiva, incrementando la lealtad y el compromiso con

la marca.

1.5.2.8. Contenido Generado por Usuarios

El contenido generado por los usuarios (UGC, por sus siglas en inglés) es un indicador
que mide la cantidad de contenido creado por los propios consumidores que
interactuan con la marca. Este tipo de contenido puede incluir reseas, fotos, videos y
testimonios compartidos por los usuarios en redes sociales. El UGC es valioso porque
transmite autenticidad y confianza, dos elementos clave para atraer a nuevos clientes.
Ademas, el UGC funciona como una forma de publicidad organica, ya que los usuarios
confian mas en las recomendaciones de otras personas que en los mensajes

publicitarios directos (Viros et al, 2024).

Las marcas que fomentan la creacion de UGC pueden generar una comunidad maés
activa y participativa, lo que fortalece la relacion con sus clientes. Ademas, el
contenido generado por los usuarios puede ser reutilizado en las campafias de
marketing, lo que amplifica el alcance y la visibilidad de la marca. Las plataformas
como Instagram y TikTok son especialmente efectivas para promover este tipo de
contenido, ya que permiten que los usuarios interactien de manera creativa con las

marcas (Humberto Martinez, 2025).

1.5.2.9. Calidad Visual y Emocional

La calidad visual y emocional del contenido es un indicador que mide como los

elementos visuales y las emociones transmitidas a través de los mensajes impactan la
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audiencia. El contenido visual, como imégenes y videos, debe ser atractivo, bien
disefiado y coherente con la identidad de la marca. Ademas, el componente emocional
es esencial, ya que las emociones juegan un papel crucial en la toma de decisiones de
los consumidores (Maram, 2021). El contenido visual de alta calidad puede generar
una conexion mas fuerte con la audiencia, aumentando el engagement y la

probabilidad de conversion.

Una buena calidad visual también puede mejorar la percepcion de la marca, reflejando
profesionalismo y atencion al detalle. Ademas, los contenidos que provocan una
respuesta emocional suelen ser mas compartidos, lo que incrementa su alcance y

visibilidad en las plataformas digitales.

1.5.2.10. Adaptabilidad a Tendencias

La adaptabilidad a las tendencias es un indicador que mide la capacidad de las marcas
para ajustarse a los cambios en el entorno digital y las preferencias del consumidor.
Las plataformas sociales estan en constante evolucion, y las marcas que pueden
adaptarse rapidamente a nuevas tendencias o formatos emergentes, como los desafios
virales de TikTok o las nuevas funciones de Facebook, suelen tener mas éxito en sus
estrategias de marketing digital (Machuca y Alvarado, 2022). La adaptabilidad
permite a las marcas mantenerse relevantes y aprovechar las oportunidades que surgen

con cada cambio en la plataforma.

Seguir las tendencias no solo mejora la visibilidad, sino que también demuestra que la
marca estd al tanto de lo que ocurre en el mundo digital. Esto permite una conexion
mas auténtica con la audiencia, que aprecia las marcas que se adaptan a sus intereses

y comportamientos actuales.

1.5.2.11. Eficiencia Editorial

La eficiencia editorial mide la capacidad de la marca para gestionar su contenido de
manera organizada y coherente. Esto incluye la planificacion de contenidos, el

cumplimiento de los plazos de publicacion y la alineacion del contenido con los
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objetivos estratégicos de la empresa. Un proceso editorial eficiente asegura que el
contenido se publique de manera consistente y en los momentos optimos, lo que

aumenta el impacto de las campanas de marketing (Castilla y Carhuayo, 2023).

Ademéas, una buena eficiencia editorial permite a las marcas maximizar el uso de sus
recursos, evitando la creacion de contenido innecesario o repetitivo. Los calendarios
editoriales bien gestionados también ayudan a coordinar las actividades de marketing,

mejorando la cohesion de la estrategia general.

1.5.2.12. Indicadores Clave (Engagement, Alcance, Retencion, Clics, etc.)

Los indicadores clave de rendimiento (KPIs, por sus siglas en inglés) son esenciales
para medir la efectividad de las estrategias de marketing digital y la interaccion de los

usuarios con los contenidos. Entre los KPIs mas comunes se encuentran:

Engagement: Refleja el nivel de interaccion que los usuarios tienen con el contenido.
Este indicador incluye métricas como comentarios, "me gusta", compartidos, y
menciones. Un alto nivel de engagement indica que el contenido esta resonando con

la audiencia y generando una respuesta activa.

Alcance: Mide el niimero total de personas que han visto el contenido. Este indicador
es crucial para evaluar la visibilidad de una campana en las plataformas digitales. A

mayor alcance, mayor es la exposicion de la marca.

Retencion: Hace referencia a la capacidad de la marca para mantener la atencion del
usuario a lo largo del tiempo. La retencidén se mide a través de métricas como la tasa
de retorno de los usuarios o la duracion de las visitas a una pagina. Un alto nivel de

retencion indica que el contenido es valioso y relevante para los usuarios.

Clics: Los clics son una medida directa de la accion que los usuarios realizan en
respuesta al contenido. Este KPI es fundamental para evaluar la efectividad de las
llamadas a la accion (CTAs) y la capacidad de los contenidos para generar trafico hacia

paginas web, productos o servicios.
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El uso adecuado de estos KPIs permite a las empresas ajustar sus estrategias de
marketing en tiempo real, identificar areas de mejora, y optimizar el rendimiento de
sus campafias digitales. En definitiva, un buen analisis de estos indicadores
proporciona informacion valiosa sobre las preferencias y comportamientos de la

audiencia, lo que facilita la toma de decisiones estratégicas mas informadas y efectivas.
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CAPITULO II.- METODOLOGIA

2.1. Materiales

Los materiales representan una parte esencial dentro del estudio, en esta seccion se
especifican los recursos que se utilizaran durante el desarrollo del proyecto. Segun
(Sampieri et al, 2014) mencionan que este apartado debe ser detallado de forma clara
y precisa, en ella se incluyen los elementos necesarios a fines a las necesidades

financieras de la investigacion.
Se detallan los recursos considerados para llevar a cabo el presente estudio, donde los

recursos humanos, institucionales y materiales se adaptan a las necesidades especificas

de la investigacion y del investigador que se determina en la tabla.

Tabla 1 Recursos para el proyecto de investigacion

item Tipo de recurso Recurso Presupuesto
1 Humano Tutor de tesis $0.00
2 Humano Expertos Académicos $0.00
3 Institucionales ~ Biblioteca de la Universidad $0.00
4 Institucionales Repositorios Virtuales $0.00
5 Institucionales Base de Datos $0.00
6 Materiales Servicio de Internet $10.00
7 Materiales Laptop $ 450.00
8 Materiales Paquete Metricool $30.00
9 Materiales Recursos 1A $10.00
10 Materiales Herramientas de Edicion $ 15.00
Total $ 515.00

Nota. Se exponen los recursos necesarios para llevar a cabo el estudio.
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2.2. Métodos

El método constituye una funcion fundamental en la investigacion, se relaciona a un
conjunto ordenado de técnicas y procedimientos utilizados para obtener conocimientos
confiables sobre un tema determinado, con el objetivo de responder a las preguntas de
investigacion validar hipétesis y analizar resultados. Existen multiples enfoques
metodoldgicos, la eleccion de estos se basan segin las caracteristicas del estudio
(Sampieri et al, 2014).

2.2.1. Método Descriptivo — Aplicativo

La investigacion se desarrolld bajo un método descriptivo, cuyo proposito fue
observar y analizar detalladamente el uso de los canales digitales en la generacion de
contenidos de la empresa Repremarva. Este enfoque permiti6 identificar los patrones
y caracteristicas que definen la interaccion de la empresa con su audiencia a través de
plataformas digitales, sin intervenir en su proceso natural. Segin Hernandez et al.
(2014), el método descriptivo permite ofrecer una vision clara y precisa de las variables

estudiadas, basandose en la recoleccion y andlisis de datos reales.

Ademas, se empled un método aplicativo, que se centro en la aplicacion practica de
los hallazgos obtenidos para mejorar las estrategias digitales de la empresa. Este
enfoque permiti6 que los resultados de la investigacion se tradujeran directamente en
recomendaciones para optimizar la generacion de contenido y la presencia de
Repremarva en plataformas como redes sociales, con el objetivo de mejorar la

interaccion con la audiencia y fortalecer su estrategia de marketing digital.

2.3. Enfoque

La investigacion se desarrolld bajo un enfoque cuantitativo bajo un disefio no
experimental de corte transversal mediante esta manera identificar los patrones y
establecer relacion entre las variables involucradas, relacionadas con el uso de los
canales digitales en la generacion de contenidos, lo que permiti6 establecer

conclusiones fundamentales en los datos obtenidos durante la investigacion.
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El enfoque cuantitativo, segin Hernandez, Fernindez y Baptista (2014), se
caracteriza por la recopilacién y andlisis de datos numéricos, con el objetivo de
identificar patrones, establecer relaciones entre variables y, a partir de ello, llegar a
conclusiones objetivas y generalizables. En este caso, el enfoque cuantitativo permitio
realizar un andlisis sistematico del uso de los canales digitales en la generacion de
contenidos de la empresa Repremarva, empleando herramientas estadisticas para
medir las variables implicadas. La investigacion se centrd en obtener datos precisos
sobre como los canales digitales impactan la creacion de contenidos, permitiendo un
diagnéstico claro y fundamentado que sirvi6 de base para la formulacion de estrategias

de comunicacion digital.

2.4. Alcance o Tipo

El presente trabajo de investigacion es de tipo aplicativo y cuantitativo, ya que se
orienta a diagnosticar, analizar y proponer estrategias de mejora en los canales de
comunicacion digitales utilizados por la empresa Repremarva. La investigacion busca
comprender, desde una perspectiva interpretativa, como se genera y difunde el
contenido digital actualmente, para asi disefiar una propuesta basada en herramientas
comunicacionales que optimicen el alcance y la efectividad de sus mensajes en redes

sociales.

El enfoque cuantitativo permite explorar en profundidad las percepciones, practicas y
necesidades comunicacionales de la empresa, mientras que el caracter aplicativo se
evidencia en la elaboracion de una propuesta concreta de mejora, fundamentada en los
hallazgos obtenidos durante el proceso investigativo. Esta propuesta estara orientada
a fortalecer la presencia digital de la empresa mediante el uso estratégico de contenido

en plataformas como Facebook y TikTok.
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2.5. Modalidad

2.5.1. Investigaciones Bibliograficas

Se llevo a cabo una revision bibliografica exhaustiva con el objetivo de proporcionar
un marco tedrico robusto que permitiera contextualizar las variables del estudio, en
especial aquellas relacionadas con el uso de canales digitales en la generacion de
contenidos. Esta fase fue fundamental para identificar y analizar investigaciones
previas que tratan temas similares, lo que permitié comprender la evolucion del
marketing digital y su impacto en el ambito académico. Para ello, se consultaron
diversas fuentes de informacion, incluyendo libros especializados, articulos

académicos, tesis de pregrado y posgrado, y recursos digitales como blogs académicos.

Este enfoque proporciono una base so6lida para el desarrollo de la tesis, ya que permitio
identificar las mejores practicas y herramientas utilizadas por otras organizaciones y
en investigaciones previas. Como sefiala Baena (2017), la investigacion bibliografica
es crucial porque facilita una comprensiéon mas profunda del problema de estudio y
establece un contexto tedrico que respalda los hallazgos empiricos. Ademas, la
investigacion bibliografica complementa a la investigacion de campo, ya que ofrece
las perspectivas necesarias para interpretar adecuadamente los resultados obtenidos y

desarrollar estrategias aplicables a la realidad del caso estudiado.

2.5.2. Investigacion de Campo

La investigacion de campo se implemento a través de la recoleccion directa de datos
mediante encuestas estructuradas, dirigidas a una poblacidn previamente seleccionada.
Esta modalidad permiti6 obtener informacion especifica y actualizada sobre el uso de
los canales digitales en la generacion de contenidos en la empresa Repremarva. Para
garantizar la representatividad de los datos, se utilizd un muestreo probabilistico, lo
que asegura que los resultados puedan ser generalizados y reflejen las caracteristicas

de la poblacion objetivo.
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Los datos recopilados fueron analizados mediante técnicas estadisticas descriptivas e
inferenciales, permitiendo identificar patrones y relaciones significativas entre las
variables estudiadas. La ventaja de la investigacion de campo radica en que
proporciona una vision precisa y concreta de la realidad estudiada, ya que los datos se

obtienen directamente del contexto en el que se manifiestan los fenémenos.

No obstante, esta metodologia también presenta algunas limitaciones, como el alcance
de la muestra y las posibles dificultades logisticas para acceder a ciertos datos o grupos
especificos, lo que podria afectar la exhaustividad del estudio (Sabino, 2006). A pesar
de estas limitaciones, la investigacién de campo sigue siendo fundamental para validar
y complementar los hallazgos teoéricos obtenidos durante la investigacion

bibliografica.

2.5.3. Disefio No experimental

El presente estudio se realizo bajo un disefio no experimental, el cual se eligi6é debido
a su idoneidad para obtener datos en un momento especifico, sin intervenir en las
condiciones o el contexto en el que se desarrollan los fendmenos. En este tipo de
disefio, el investigador no modifica ni manipula las variables de estudio; simplemente
observa y registra los hechos tal como ocurren en su entorno natural. Esta modalidad
se alinea con la naturaleza del estudio, ya que busca entender como los canales
digitales impactan en la generacion de contenidos dentro de la empresa Repremarva,

sin influir directamente en el proceso de comunicacion o marketing de la empresa.

Ademas, se empled un disefo de corte transversal, lo que implica que la recoleccion
de datos se realizé en un solo punto en el tiempo sobre la muestra seleccionada. Este
tipo de disefo es adecuado cuando se busca obtener una vision clara y puntual de un
fendmeno en su estado actual, permitiendo un andlisis eficiente de las variables sin la
necesidad de realizar mediciones repetidas. Segin Hernandez Sampieri et al. (2014),
los disefios no experimentales se enfocan en la observacion de fendmenos en su
contexto real, sin manipulacion de las variables, lo que lo convierte en una opcion ideal
para estudios descriptivos y correlacionales. Aunque este enfoque tiene ventajas como

su bajo costo y la facilidad de ejecucion, su principal limitacion radica en la dificultad
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para establecer relaciones causales, ya que no permite controlar variables externas que

puedan influir en los resultados.

2.6. Poblacion y Muestra

2.6.1. Poblacion

En el campo de la investigacion, la poblacién se concibe como el grupo total de
individuos, elementos u objetos que comparten caracteristicas comunes y que son
pertinentes para el estudio que se desea realizar. Este conjunto debe estar claramente
delimitado en funcién del problema de investigacion, de modo que permita un analisis
preciso y contextualizado La delimitacion adecuada de la poblacion es un paso
esencial, ya que influye directamente en la calidad de los datos recopilados y en la
validez de los hallazgos obtenidos. Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014),
definir correctamente la poblacion facilita la identificacion de unidades de analisis
apropiadas y posibilita la eleccion de una muestra que refleje con fidelidad las

condiciones del grupo estudiado.

De manera similar, el presente estudio se centrd en un grupo de clientes de la empresa
Repremarva en la ciudad de Ambato, quienes comparten caracteristicas comunes
relacionadas con el uso de canales digitales para la generacion de contenidos. La
poblacién estuvo representada por los clientes activos de la empresa, un total de 350
personas, tanto hombres como mujeres. Una vez definida la poblacion objetivo, se
procedio6 al célculo de la muestra para la aplicacion del instrumento de recoleccion de
datos, asegurando que la muestra seleccionada fuera representativa de las

caracteristicas de los clientes de Repremarva en la ciudad de Ambato.

2.6.2. Muestra

En el marco de esta investigacion cuantitativa, la muestra representa un subconjunto
especifico de clientes de la empresa Repremarva en la ciudad de Ambato, seleccionado
para recolectar datos que permitan realizar inferencias sobre la totalidad de la

poblacion. Es esencial que esta muestra sea elegida de manera adecuada, reflejando
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las caracteristicas de la poblacion en su conjunto. La capacidad de generalizar los
resultados obtenidos a toda la poblacion es un objetivo clave para asegurar la validez

externa del estudio (Hernandez Sampieri et al, 2014).

La muestra puede dividirse en dos tipos principales: muestras probabilisticas y
muestras no probabilisticas. Las muestras probabilisticas se caracterizan por asegurar
que todos los elementos de la poblacién tengan la misma oportunidad de ser
seleccionados. En este estudio, se utilizdo un muestreo probabilistico aleatorio simple,

que permite elegir a los clientes de Repremarva de manera al azar.

Segun Martinez (2017), este tipo de muestreo es particularmente util cuando la
poblacion es relativamente grande, y aunque no garantiza una representacion perfecta,
ofrece una alta probabilidad de obtener una muestra que sea representativa de la
poblacion. Por otro lado, las muestras no probabilisticas no dependen de una
probabilidad preestablecida, sino que se adaptan segin las necesidades del
investigador, pero en este estudio se opto por la modalidad probabilistica para asegurar

la precision y representatividad de los resultados.

Z>NPQ
e2(N—1) + z2PQ

n-=

N: Poblacion

n: Tamafio de la muestra
z: Nivel de confiabilidad
P: Probabilidad de éxito
Q: Probabilidad de fracaso
E: Margen de error
Datos

N: 350

n: ?

z: 95% (1.96)

P: 50%

Q: 50%
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E: 5%

Z2NPQ

e?(N —1) + z2PQ

~ (1.96)2(0.5)(0.5)(350)
"= (1.96)2(0.5)(0.5) + (350)(0.05)2

336.14

n=
1.8354

n = 183.142639

n =

n = 183 encuestas

2.7. Técnica

La recopilacion de informacion en una investigacion requiere el uso de instrumentos
previamente estructurados, cuya seleccion debe responder a los objetivos planteados,
al tipo de problema que se aborda y a los recursos disponibles para el estudio. En el
enfoque cuantitativo, se priorizan métodos organizados y con alto nivel de
estandarizacion, ya que permiten obtener datos numéricos comparables y analizables
de forma objetiva. Entre las técnicas mas empleadas en este tipo de estudios se

encuentran la encuesta, la observacion sistematica y los experimentos controlados.

2.7.1. Encuesta

En el enfoque cuantitativo, las encuestas en linea son cominmente utilizadas debido a
su eficiencia en la recoleccion de datos. En este estudio, se diseiid un cuestionario
estructurado que permitio obtener resultados confiables. Se utilizd6 Google Forms para
distribuir el cuestionario, dada su accesibilidad y facilidad de uso, lo que facilito la
recopilacion y organizacidén automatica de los datos. Esta herramienta digital también
simplifico el andlisis posterior, permitiendo un procesamiento mas agil de la

informacion recopilada (Cisneros et al, 2022).

La encuesta aplicada fue de tipo opinion, ampliamente utilizada en investigaciones de
tipo transversal y descriptivo. Para su construccion, se realizé un analisis de las

dimensiones y subdimensiones de las variables, siguiendo las recomendaciones de
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diversos autores que sustentan las teorias utilizadas en el estudio. La eleccion de esta
técnica se basa en su capacidad para obtener datos representativos sin intervencion

directa del investigador.

2.8. Instrumento

Para la recoleccion de datos en este estudio cuantitativo, se utilizd una encuesta en
linea mediante Google Forms herramienta que facilita la distribucidon y organizacion
de la informacion. El cuestionario fue disefiado de manera estructurada para obtener
resultados confiables y se distribuy6 a los clientes de Repremarva en la ciudad de
Ambato. La plataforma permitio la recopilacion automatica de los datos, simplificando
el andlisis posterior (Cisneros et al, 2022). La encuesta fue de tipo opinion,
comunmente empleada en investigaciones descriptivas y transversales. Se fundamento
en un andlisis previo de las variables, basandose en teorias relevantes del area de

estudio.

2.8.1. Cuestionario

Un cuestionario es una herramienta formada por preguntas para obtener informacion
sobre un tema especifico, dirigida a un grupo de personas. Su propdsito es recopilar
datos que luego se analizan estadisticamente. Existen dos tipos principales: cerrados y
abiertos. Los cerrados ofrecen respuestas predefinidas, facilitando el analisis. Los
abiertos permiten respuestas mas detalladas. El cuestionario debe ser claro y considerar
las posibles respuestas de los encuestados para que la informacién obtenida sea

relevante y til para la investigacion.

La construccion del cuestionario se basé en una matriz de operacionalizacion que
defini6 claramente las dimensiones de las variables de estudio. En la variable
independiente, canales de comunicacion, se incluyeron dimensiones como frecuencia
de uso, interaccidn con el cliente y preferencia de canal. Mientras tanto, en la variable
dependiente, generacion de contenidos, se abordaron dimensiones como frecuencia,
calidad e impacto del contenido. Esta matriz permitié disefiar preguntas especificas

para evaluar cada una de estas dimensiones. La validacion del cuestionario se realizo
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utilizando el método de V de Aiken, con la revision de cinco expertos, lo que garantizo

la fiabilidad y validez del instrumento para la recoleccion de datos.

Para el estudio en Repremarva, se disefid un cuestionario con un total de 18 preguntas,
de las cuales 16 de uso obligatorio se utiliza una escala de Likert. Este tipo de escala,
que es ordinal, permiti6 que los participantes indicaran su nivel de acuerdo o
desacuerdo con cada afirmacion del cuestionario. La escala varia del 1 al 5, donde 1
representa total desacuerdo y 5 total acuerdo. Esta metodologia facilita la recopilacion
de datos de manera clara y permite una interpretacion sencilla de los resultados, ya que
las respuestas se categorizan en orden y se reduce la posibilidad de confusion en la

interpretacion de las respuestas, lo que mejora la confiabilidad del analisis.

El instrumento de investigacion utilizado en este estudio fue un formulario en linea,
elaborado a través de la plataforma digital de Google Forms, conocida por su facilidad
de uso y accesibilidad. Google Forms se destaca por su interfaz intuitiva y su capacidad
para distribuir rapidamente los formularios a una amplia audiencia. Esta herramienta
es ampliamente utilizada en diversos campos, como las ciencias sociales, la educacion
y la administracion, debido a su versatilidad y la sencillez con la que los datos pueden
ser recolectados y analizados. Este proceso es clave para cumplir con el segundo

objetivo del estudio. A continuacion, se comparte el enlace al formulario en linea:

https://forms.gle/JYQGNcD1WP7kUJdKA

2.8.2. Validez del Contenido

La validez de contenido se refiere a qué tan bien un instrumento refleja el dominio
especifico de las variables que se estan investigando. Para asegurar su validez, el
cuestionario debe cubrir todos los aspectos relevantes de las variables de estudio,
representando de manera adecuada el contenido que se pretende medir. En este caso,
se definieron las variables basandose en teorias previas y trabajos académicos, para
garantizar que el instrumento abarcara todos los elementos esenciales relacionados con

el uso de los canales digitales en la generacion de contenidos.
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https://forms.gle/JYQGNcD1WP7kUJdKA

El método de V Aiken se utiliz6 para evaluar la validez de contenido, ya que permite
cuantificar el grado en que los items del cuestionario representan de manera adecuada
cada dominio del contenido. Este método, ampliamente utilizado para calcular la
validez a través de coeficientes, es especialmente 1til en estudios como el presente, en
los que se busca obtener una medicion precisa y confiable de las variables involucradas

(Merino, 2018).

En la presente investigacion, la validez del instrumento se medira utilizando el método
de V Aiken, mediante la evaluacion de tres expertos en marketing digital. El puntaje
obtenido reflejara la validez del instrumento si supera el umbral de 0.70. Segtin Caycho
(2018), la Validacion V de Aiken es un método utilizado para evaluar la calidad de
instrumentos como encuestas, midiendo el grado de acuerdo entre expertos sobre la
pertinencia de cada pregunta respecto al tema de estudio. Este método es de facil
aplicacion y permite identificar preguntas confusas o irrelevantes, aunque su
efectividad depende del juicio de los expertos, y no evallia otros aspectos de la calidad

del instrumento.

V=V de Aiken
Max 4 X — I ~J =Promedio de calificacion de jueces
Min 1 V= T k = Rango de calificaciones (Max-Min)
K 3 [ = calificacion mas baja posible

Tabla 2 Validez de encuesta mediante expertos

Con valores de V Aiken como V= 0.70 o mas son adecuados (Charter, 2003).
J1|J2|J3| J4| J5| Media| DE Interpretacion de la
V
Relevancia| 4 | 4 | 4 | 4 | 4 4 1000 1.00 Valido
ITEM 1| Pertinencia) 4 | 4 | 4| 4 | 4 4 10.00] 1.00 Valido
Claridad | 4 | 4 | 2|3 | 3| 32 |084| 0.73 Valido
Relevancia| 4 | 4 | 4 | 4 | 4 4 1000 1.00 Valido
ITEM 2 | Pertinencia) 4 | 4 | 4 | 4| 4 4 1000 1.00 Valido
Claridad | 4| 3| 4| 4] 4| 38 [045| 093 Valido
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Relevancia| 3 | 4| 4| 4| 4| 38 [045| 093 Valido
ITEM 3| Pertinencia) 3 | 4 | 4| 4| 4| 38 |045| 093 Valido
Claridad | 3 |3 | 4| 4| 4| 36 |055| 087 Valido
Relevancia| 4 | 4| 4| 4| 4 4 10.00] 1.00 Valido
ITEM 4 | Pertinencia) 4 | 4 | 4| 4 | 4 4 0.00| 1.00 Valido
Claridad | 4 | 3 | 4| 4| 4| 38 |045| 093 Valido
Relevancia| 3 | 4| 4| 4| 4| 38 |045| 093 Valido
ITEM S | Pertinencia) 3 | 4 | 4| 4| 4| 38 |045| 093 Valido
Claridad | 3 | 4| 4| 4| 4] 38 [045| 093 Valido
Relevancia| 4 | 4| 4 | 4 | 4 4 10.00] 1.00 Valido
ITEM 6 | Pertinencia) 4 | 4 | 4| 4| 4 4 10.00] 1.00 Valido
Claridad | 4 | 4| 4| 4| 4 4 1000 1.00 Valido
Relevancia| 3 | 4| 4| 4| 4| 38 [045| 093 Valido
ITEM 7| Pertinencia) 3 | 4 | 4| 4| 4] 38 |045| 093 Valido
Claridad | 3 |3 | 4| 4| 4| 36 |055| 087 Valido
Relevancia| 2 | 4| 4| 4| 4| 36 |08 087 Valido
ITEM 8 | Pertinencia) 2 | 4 | 4| 4| 4| 3.6 |089]| 0.87 Valido
Claridad | 2 |3 4| 4| 4] 34 |08 0280 Valido
Relevancia| 4 | 4 | 4| 4 | 4 4 10.00] 1.00 Valido
ITEM 9 | Pertinencia) 4 | 4 | 4| 3| 3| 3.6 |055| 0.87 Valido
Claridad | 4 |32 | 4| 4] 34 |08 0280 Valido
Relevancia| 3 | 4| 4| 4| 4| 38 |045] 093 Valido
ITEM 10| Pertinencial 3 | 4 | 4| 3| 3| 34 [055] 0.80 Valido
Claridad | 3| 4| 4| 4] 4| 38 [045| 093 Valido
Relevancia| 3 | 4| 44| 4| 38 |045] 093 Valido
ITEM 11| Pertinencial 3 | 4 | 4| 4| 4| 3.8 |045] 093 Valido
Claridad | 3| 4| 3|4 4| 36 |055| 087 Valido
Relevancia| 2 | 4| 4| 4| 4| 36 |08 087 Valido
ITEM 12| Pertinencial 2 | 4 | 4| 4| 4| 3.6 |089] 0.87 Valido
Claridad | 2| 4| 4| 4| 4] 36 |08 087 Valido
Relevancia| 4 | 4 | 4| 4| 4 4 10.00f 1.00 Valido
ITEM 13| Pertinencia) 4 | 4 | 4| 3 | 3| 3.6 |055| 0.87 Valido
Claridad | 4 | 4| 3| 4| 4| 38 |045| 093 Valido
Relevancia| 3 | 4| 4| 4| 4| 38 [045| 093 Valido
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Pertinencia) 3 | 4| 4| 4| 4| 38 [045| 0.93 Valido
ITEM 14| Claridad | 3 | 3 | 4| 4| 4| 3.6 [055] 0.87 Valido
Relevancia| 4 | 4| 4| 4| 4 4 10.00] 1.00 Valido
ITEM 15| Pertinencial 4 | 4 | 4| 3| 3| 3.6 |055] 0.87 Valido
Claridad | 4| 4| 4| 4| 4 4 1000 1.00 Valido
ITEM 16| Relevancia| 4 | 4 | 4 | 4| 4 4 10.00] 1.00 Valido

Nota: Evaluacion del coeficiente V de Aiken entre los elementos, basada en las valoraciones

de 3 expertos.

2.8.3. Validez de Constructo

Segun Judrez y Martinez (2020), la validez de constructo se considera un factor
integrador que abarca y complementa la validez de contenido y criterio previamente
analizadas. Esta forma de validez se centra en evaluar la precision y relevancia de las
interpretaciones derivadas de las observaciones, buscando asegurar que la medicion
refleje correctamente el constructo tedrico que se pretende medir. Herramientas como
el analisis Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) y la prueba de Bartlett son fundamentales en
este proceso, ya que permiten obtener evidencia sobre la idoneidad de los datos para
realizar un analisis factorial, lo que resulta crucial para confirmar la estructura
conceptual subyacente en los datos.

La utilizacion de las pruebas de KMO y Bartlett es clave, ya que permiten evaluar los
coeficientes de las variables. Un valor KMO inferior a 0.5 indica que los datos no son
aptos para un analisis factorial. Ademas, la prueba de esfericidad de Bartlett se utiliza
para determinar si existen diferencias significativas en las correlaciones entre las

variables (Thalheim y Zamora, 2020).

Tabla 3 Prueba de KMO y Barlett

Medida Kaiser — Meyer — Olkin de adecuacion de muestreo 924
Prueba de esfericidad de Aprox. Chi-Cuadrado 1517.406
Barlett gl 105

Sig. <.001
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Nota: Se muestra la prueba de esfericidad de Bartlett y la medida de adecuacion de la

muestra KMO.

La validez de constructo se verificé a través de un analisis factorial que incorpor6 tanto
la prueba de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) como la prueba de esfericidad de Bartlett. El
valor obtenido en la medida KMO fue de 0.92, lo que sugiere que la encuesta es
altamente adecuada, ya que un valor cercano a 1 refleja un muestreo eficiente. En
cuanto a la prueba de esfericidad de Bartlett, se obtuvo un nivel de significancia menor

a 0.05, lo que respalda la validez del instrumento empleado.

2.8.4. Fiabilidad del Instrumento

Es fundamental contar con herramientas validadas que midan de manera precisa el
objeto de estudio. Estas herramientas deben ser confiables para asegurar que, al
replicar el estudio en condiciones similares, se obtengan resultados consistentes.
Cumplir con los estandares de validez y confiabilidad de los instrumentos asegura que
los resultados y conclusiones de un estudio sean considerados validos y confiables.

Existen diversas herramientas para evaluar la fiabilidad del instrumento, todas ellas
cruciales para asegurar la consistencia y precision de las mediciones. En este caso, se
ha elegido el método de Alfa de Cronbach, ampliamente reconocido por su efectividad

en diferentes areas de investigacion.

Nula - ;
b 3 M -
Muy Baja
Baja
Regular
Aceptable
Elevada
1

Total

vl 100%6 de confiabilidad
perfecta

¥ (no hay error)
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Luego de una breve revision de la literatura sobre la fiabilidad de los instrumentos de
medicion, se concluye que el coeficiente Alfa de Cronbach es un método adecuado
para evaluar la consistencia interna en la investigacion. Este método permite observar
la coherencia de los items con la escala de Likert, facilitando la identificacion de la

relacion entre las respuestas y cada elemento del cuestionario.

Tabla 4 Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 183 100.0
Excluidos 0 .0
Total 183 100.0

Nota: En la tabla se muestra el procedimiento de los casos segun el calculo del Alfa de

Cronbach.

Tabla 5 Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,790 16

Nota: Alfa de Cronbach

El coeficiente Alfa de Cronbach obtenido para los 16 items evaluados fue de 0.790, lo
que indica que el instrumento utilizado tiene una fiabilidad aceptable. Este valor
muestra que las mediciones realizadas son consistentes y que los items estan bien

relacionados entre si.

2.9. Planteamiento de la Hipdtesis

Las hipotesis son fundamentales en la estructura de cualquier investigacion, ya que
guian todo el proceso desde la recoleccion de datos hasta la interpretacion de los
resultados. Se derivan del conocimiento previo sobre el tema y de una revision
exhaustiva de estudios previos. Dependiendo del enfoque de la investigacion, las

hipotesis pueden clasificarse como nulas, alternativas o causales, entre otras. Estas
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sirven como base para analizar y validar las teorias existentes y, en muchos casos, para

plantear nuevas preguntas sobre el tema de estudio.

2.9.1. Hipétesis Nula

La hipétesis nula plantea la idea de que no existe una relacion significativa entre las
variables estudiadas. Su propodsito es servir de referencia para comprobar si los
resultados obtenidos en un estudio son fruto del azar o si realmente existe una conexion
entre las variables. Al ser rechazada, indica que hay suficiente evidencia para afirmar
que existe una relacion significativa. Esta hipotesis es esencial en las investigaciones
cuantitativas y se valida mediante pruebas estadisticas que permiten confirmar o

refutar la hipétesis planteada.

2.9.2. Hipotesis Alternativa

La hipotesis alternativa se formula cuando se sospecha que existe una relacion entre
las variables estudiadas, en contraste con la hipotesis nula. Su rol principal es ofrecer
una explicacion diferente y plausible, en caso de que la hipotesis nula sea rechazada.
Se utiliza para respaldar teorias o resultados que sugieren la existencia de una
interaccion o efecto significativo. Estas hipdtesis juegan un papel clave al permitir una
interpretacion mas detallada de los datos y facilitar la comprension de las relaciones

que se estan analizando.

Para mi estudio, el planteamiento de las hipodtesis surge del analisis del impacto de las
herramientas digitales en la promocion de contenidos. Se articula la siguiente pregunta
de investigacion: ;Coémo influye el uso de plataformas digitales en la creacion y
distribucion de contenido publicitario para una empresa?

A continuacion, las hipotesis formuladas:

HO: Los canales de comunicacion digitales no se relacionan con la generacion de
contenidos.
H1: Los canales de comunicacion digitales si se relacionan con la generacion de

contenidos.
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CAPITULO IIL- RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Analisis y Discusion de Resultados

Una vez completada la encuesta con los clientes de Repremarva en la ciudad de

Ambato, con un total de 183 participantes segun lo previsto, se realizard un analisis

detallado de cada una de las preguntas respondidas. Este analisis tiene como proposito

entender las preferencias y opiniones del publico sobre los productos y servicios

ofrecidos por Repremarva. Los resultados serviran como base para la planificacion y

disefio de contenido interactivo en los canales digitales de la empresa, con el objetivo

de optimizar la comunicacidon y aumentar la participacion de los clientes en futuras

campanas.

Pregunta a. Genero

Tabla 6 Genero de encuestados

Opcion Frecuencia Porcentaje
Masculino 105 57,8%
Femenino 73 39,9%
Otro 5 2,7%
Total 183 100%

Nota. Se presenta el género de los encuestados
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Figura 1 Genero de encuestados

FRECUENCIA

HmFemenino M Masculino mTotal

Masculino
26%

Nota. Se presenta el género de los encuestados

Analisis y Discusion

De los 183 encuestados, el 57.8% se identifica como masculino, el 39.9% como

femenino y el 2.7% como "Otro". Esto refleja un publico mayoritariamente masculino,

pero con una presencia significativa de mujeres y personas con identidades de género

diversas. Repremarva debe considerar esta diversidad al desarrollar campafias de

comunicacion y contenido digital para asegurar que todos los grupos se sientan

representados.

Pregunta a. Edad

Tabla 7 Edad de los encuestados

Frecuencia Porcentaje
De 18-24 afios 5 2, 7%
De 25-34 afos 38 20,8%
De 35-44 afos 52 28,4%
De 45-54 afos 59 32.2%
De 54 en adelante 29 15,8%
Total 183 100%
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Nota. Se presenta la edad de los encuestado.

Figura 2 Edad de los encuestados

FRECUENCIA

W De 18-24 afios W De 25-34 afios W De 35-44 anos mDe 45-54 afios mDe 54 en adelante mTotal

Nota. Se presenta la edad de los encuestados

Analisis y Discusion de Resultados

De los 183 encuestados, la distribucion por edad es variada. El 32.2% de los
participantes se encuentran en el rango de 45-54 afios, seguido de un 28.4% en el rango
de 35-44 afios, lo que muestra que la mayor parte de los encuestados pertenece a edades
intermedias. En menor proporcion, un 20.8% se encuentra en el grupo de 25-34 afios,
mientras que un 15.8% tiene 54 afios o mdas. Finalmente, un pequefio grupo del 2.7%

corresponde a personas de 18-24 afios.

Repremarva tiene un publico principalmente de adultos entre 35 y 54 afos, por lo que
las estrategias deben centrarse en sus intereses y poder adquisitivo. Los jovenes adultos
(25-34 afios) y las personas mayores de 54 afios también son importantes, aunque en
menor cantidad, ya que pueden tener otras necesidades. Es necesario crear estrategias

que incluyan a todos los grupos de edad para lograr un mayor alcance.
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3.1.1. Prueba de normalidad

Al plantear hipotesis en una investigacion, es esencial realizar pruebas de normalidad

para comprender coémo se distribuyen los datos. Dependiendo de la muestra y la

naturaleza de los datos, se utilizardn pruebas como Shapiro-Wilk o Kolmogorov-

Smirnov. Ambas son herramientas estadisticas utiles para verificar si los datos siguen

una distribucion normal, y ayudan a visualizar la distribucion de estos, lo que facilita

la toma de decisiones basadas en un analisis detallado. En este estudio, se utilizaron

ambas pruebas para evaluar la normalidad de los datos, seleccionando la mas adecuada

segun las caracteristicas de la muestra. Estas pruebas permiten calcular la desviacion

estandar y, con ello, decidir si se acepta o se rechaza la hipotesis planteada,

dependiendo de la distribucion de los datos.

Tabla 8 Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl

Sig.

1. ;Esta satisfecho con la ,226 183 <,001 ,893
interaccion que tiene a

través de las redes

sociales de la empresa?

2. (Con qué frecuencia ,297 183 <,001 ,852
utiliza WhatsApp para

interactuar con la

empresa?

3. ;Con qué frecuencia ,239 183 <,001 ,882
interactua con la empresa

a través de sus canales

digitales (redes sociales,

pagina web, etc.)?

4. ;Esta de acuerdo con la ,207 183 <,001 ,896
frecuencia de

publicaciones que realiza

la empresa en sus canales

digitales?

5. ¢Con qué frecuencia la ,186 183 <,001 ,896
empresa responde

rapidamente a sus

consultas por medios

digitales (redes sociales,

WhatsApp, etc.)?
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6. (Qué tan satisfecho esta
con la atencion recibida a
través de los canales
digitales (redes sociales,
WhatsApp, pagina web)
de la empresa?

7. (Qué tan efectivos
considera que son los
canales  digitales de
REPREMARVA para
comunicarse con la
empresa?

8. (Qué tan fAcil le resulta
usar los canales digitales
de la empresa para
obtener informacion o
hacer consultas?

9. (Qué tan 1util le resulta
la informacion publicada
por la empresa en sus
canales digitales?

10. (El contenido
promocional (ofertas,
publicidad) de la empresa
le parece atractivo?

11. LEL contenido
publicado por la empresa
es claro y facil de
entender?

12. (El disefio visual
(imagenes, videos,
graficos) del contenido de
la empresa le parece
atractivo?

13. (Estd de acuerdo en
que la empresa publica
diferentes tipos de
contenido (videos,
imagenes, texto)?

14. ;Con que frecuencia el
contenido de la empresa
influye en sus decisiones
de compra?

,225

,267

,289

,236

,309

,228

344

,206

,267

183

183

183

183

183

183

183

183

183
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<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

,876

,854

,364

,869

,831

,901

,770

,903

,880

183

183

183

183

183

183

183

183

183

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001

<,001



15. jEstd de acuerdo en ,247 183 <,001 ,861 183 <,001
que el contenido de Ia

empresa genera confianza

en sus productos o

servicios?

16. ;Qué tan probable es ,290 183 <,001 ,851 183 <,001
que recomiende los

canales digitales de Ia

empresa a otros?

Nota: Presentacion de los resultados de la prueba de normalidad.

El cuadro muestra los resultados de las pruebas de normalidad Kolmogorov-Smirnov
y Shapiro-Wilk, aplicadas a 16 preguntas sobre la interaccion y satisfaccion con los
canales digitales de la empresa. Los valores de significancia (Sig.) son inferiores a
0.001 en todos los casos, lo que indica que los datos no siguen una distribucién normal.
Debido a esto, es recomendable utilizar el coeficiente de correlacion de Spearman, una
prueba no paramétrica que no asume normalidad y es adecuada para medir la relacion

entre variables ordinales o continuas en estos casos.

3.2. Prueba de hipotesis

Con base en los datos obtenidos, se procedera a verificar las hipotesis utilizando el
método de Spearman. Esta eleccion se debe a que los datos no son paramétricos, lo
que hace adecuado el calculo del coeficiente de correlacion para evaluar la relacion
entre las variables de estudio. Este enfoque asegura un analisis detallado y preciso de
la correlacion entre las variables, lo que permitird una interpretacion clara y

fundamentada de los resultados.

Tabla 9 Correlacion de Spearman

Correlaciones
Canales de  Generacion de
Comunicacion  Contenidos
Rho deCanales de Coeficiente de1,000 ,790
Spearman Comunicacion correlacion
Sig. (bilateral) . <,001
N 183 183
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Generacion de Coeficiente de,790 1,000

Contenidos correlacion
Sig. (bilateral) <,001
N 183 183

Nota: Datos obtenidos mediante la correlacion de Spearman.

El coeficiente de correlacion de 0.790 indica una relacion positiva entre los "Canales
de Comunicacion" y la "Generacion de Contenidos", lo que sugiere que, a medida que
aumentan los canales de comunicacion, también lo hace la generacion de contenidos
en la empresa. Esta correlacion es estadisticamente significativa, dado que el valor de
p (< 0.001) es menor que el nivel de significancia de 0.05. Por lo tanto, al ser la
significancia menor que 0.05, se rechaza la hipotesis nula, que indicaria la inexistencia
de correlacion, y se acepta la hipdtesis alternativa, confirmando que existe una

correlacion positiva significativa entre ambas variables.

Tabla 10 Hipotesis

Reglas de Decision

Si p-valor < a Se rechaza la Hipotesis Nula para la normalidad (HO)

Si p-valor > a Se acepta la Hipotesis Alternativa (H1)

Nota: Exposicion de la regla para tomar decisiones.

3.2.1. Diseno de Contenido Interactivo

Con el fin de mejorar la presencia de Repremarva en sus redes sociales, se propone
desarrollar una estrategia de contenido digital adaptada a los diferentes canales
disponibles. La idea es crear publicaciones que no solo informen, sino que también
sean visualmente atractivas e interactivas, aprovechando las caracteristicas especificas
de cada plataforma. Se buscara conectar de manera mas directa con la audiencia de
Repremarva, utilizando contenido como imagenes, videos cortos y publicaciones
interactivas en Facebook, Instagram y TikTok, con el objetivo de aumentar el alcance

y fomentar una mayor participacion del publico.
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3.2.2. Calendario de contenido

El calendario de contenido es una herramienta clave para organizar y gestionar la
publicaciéon de contenido en las plataformas digitales de Repremarva. Su objetivo es
ofrecer una variedad de publicaciones que mantengan el interés de la audiencia,
permitiendo gestionar las campafas y evaluar el desempefio de las estrategias
empleadas. Esta herramienta también facilita una presencia constante en linea, lo que

ayuda a que los usuarios estén al tanto de las publicaciones y novedades de la marca.

Para la creacion del calendario de contenido, se tomaron en cuenta los resultados de la
encuesta aplicada, destacando que el canal de mayor alcance es Facebook y que los
contenidos visuales, como imagenes y videos, son los mas aceptados por la audiencia.
También se analizaron las estadisticas de Meta Business Suite, lo que permiti6 ajustar
el calendario segiin el rendimiento de publicaciones anteriores. Las herramientas
seleccionadas se adaptan a las necesidades de Repremarva y los objetivos de la
investigacion, garantizando que las acciones de comunicacion digital estén alineadas
con las preferencias del publico objetivo. Esto optimiza no solo la difusion de

contenido, sino también la efectividad de las campafias promocionales y educativas.

Tabla 11 Calendario de contenido

Mes Tipo de Formato Tema / Idea de | Plataforma
Contenido Publicacion sugerida
Enero Promocion Imagen / Producto Facebook /
destacada Carrusel estrella del mes | TikTok
(ej. productos
de inicio de
afio)
Febrero Educacion / Reel / Imagen | Productos Facebook /
Tips ideales para TikTok
San Valentin
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Marzo Producto Imagen / Lanzamiento de | Facebook /
nuevo Video productos de TikTok
temporada
Abril Interaccion Historia / Encuesta: ;Qué | Facebook /
Imagen producto te TikTok
gustaria ver?
Mayo Cliente Testimonio Testimonio de | Facebook /
satisfecho cliente que TikTok
utiliza
productos
Repremarva
Junio Tip para Imagen / Reel | Como mejorar | Facebook /
negocios tus ventas con | TikTok
productos de
impulso
Julio Seccion Imagen + Productos para | Facebook /
destacada Texto la temporada de | TikTok
invierno
Agosto Trend / Viral | Video/Reel | Participacion Facebook /
en un reto viral | TikTok
(ej.
"Unboxing")
Septiembre Podcast Audio + Coémo Facebook /
Imagen organizar tu TikTok

tienda para
maximizar

ventas
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Octubre Promocién de | Imagen / Productos Facebook /
temporada Carrusel ideales para TikTok
Halloween
Noviembre Cierre de mes | Video Lo més vendido | Facebook /
Resumen del mes + TikTok
agradecimiento
Diciembre Cierre de afio | Video / Agradecimiento | Facebook /
Imagen por el afio y TikTok
promocion
navidefa

Nota: Elaboracion propia

3.3. Aplicativos Utilizados para la Creacion de un Video Publicitario para

Repremarva

En el desarrollo de un video publicitario para la empresa Repremarva, se utilizaron
diversas herramientas digitales, que facilitaron la creacion, edicién y produccion del
contenido. A continuacion, se detallan los principales aplicativos utilizados en el

proceso y su funcion especifica:

3.3.1. Sora

Sora es un aplicativo de inteligencia artificial especializado en la creacion de videos
hiperrealistas. Este aplicativo permite generar escenas visuales con una alta calidad de
detalle, que simula la apariencia real de los elementos en un video. En el contexto del
video publicitario de Repremarva, Sora se utilizd para crear escenarios visuales
hiperrealistas que reflejan la atmoésfera y los productos de la empresa. Gracias a su
capacidad para producir imagenes y videos de alta resolucion, permitié mostrar de
manera convincente y atractiva los servicios de Repremarva en un formato visual

impactante y profesional.
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3.3.2. Leonardo Al

Leonardo Al es una herramienta basada en inteligencia artificial que facilita la creacion
de videos animados. Este aplicativo permite generar animaciones fluidas y de alta
calidad sin la necesidad de conocimientos avanzados en animacién. Para el video
publicitario de Repremarva, Leonardo Al se utilizd para crear personajes animados y
efectos visuales que representaran los productos y servicios de la empresa de manera
dinamica y atractiva. Esta herramienta permitié afiadir un toque creativo y visualmente
atractivo al video, mejorando la conexion con la audiencia mediante contenidos

animados faciles de entender.

3.3.3. Suno

Suno es una plataforma que permite la creacion de musica de fondo personalizada,
utilizando inteligencia artificial para generar composiciones originales. En el proceso
de creacion del video publicitario para Repremarva, Suno fue utilizado para crear la
musica de fondo que acompanaria las imagenes y animaciones. Este aplicativo facilito
la creacion de una melodia atractiva y alineada con el mensaje de la campaiia, sin la
necesidad de contratar musicos o utilizar musica con derechos de autor. La musica de
fondo fue disefiada para evocar la sensacion de profesionalismo y dinamismo,

adecuada al tono del video.

3.3.4. Eleven Labs

Eleven Labs es un aplicativo especializado en la creacidon de voces artificiales
mediante la generacion de audio realista y de alta calidad. Este aplicativo es ideal para
proyectos que requieren voces en off o narraciones sin la necesidad de grabar voces
humanas. Para el video publicitario de Repremarva, Eleven Labs se utilizd para
generar las voces narrativas que explican los servicios de la empresa. Estas voces
fueron configuradas para transmitir un tono profesional y amigable, adecudndose al
estilo de la campafia y proporcionando un elemento narrativo que guia la historia del

video.
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3.3.5. CapCut

CapCaut es un aplicativo de edicioén de video intuitivo y completo, que permite realizar
ajustes visuales, efectos y transiciones en videos. En el proceso de creacion del video
publicitario para Repremarva, CapCut se utilizé para la edicion final del video. Este
aplicativo permiti6 cortar y organizar las escenas creadas, ajustar la sincronizacion de
la musica de fondo y las voces generadas, y aplicar efectos visuales y transiciones que
mejoraran la fluidez y el impacto del video. Ademas, CapCut permitid optimizar el
video para diferentes plataformas, asegurando que se viera bien en redes sociales y

otros canales de difusion.

3.3.6. Proceso de Creacion del Video Publicitario

El proceso para crear el video publicitario de Repremarva se llevo a cabo utilizando
una combinacion de estos aplicativos, cada uno aportando su funcionalidad especifica

para lograr un producto final atractivo y profesional:

Sora se utiliz6 al inicio para crear los escenarios visuales hiperrealistas que formaron

la base del video.

Luego, Leonardo Al agreg6 las animaciones, dando vida a los personajes y elementos

graficos.

La musica de fondo fue creada utilizando Suno, proporcionando el ambiente sonoro

adecuado para acompanar el contenido visual.

Para las voces narrativas, Eleven Labs genero las voces de la narracion, asegurando

que el mensaje fuera claro y atractivo.

Finalmente, el video fue editado y ajustado en CapCut, donde se optimizo el contenido

visual y sonoro, creando un producto final listo para su distribucion.
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Figura 3 Linea de tiempo de creacion de video
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Nota: Linea de tiempo en la creacion del video

3.4. Informacion General de la Empresa

Repremarva es una empresa lider en la distribucion de productos de consumo masivo,
fundada en 1997 por Guido Ramirez y su esposa Martha Escobar. Desde su inicio,
Repremarva ha destacado por su enfoque en ofrecer productos de alta calidad, una
amplia variedad de opciones y un servicio confiable que garantiza la satisfaccion de
sus clientes. A lo largo de mas de dos décadas de trayectoria, la empresa ha crecido y
consolidado relaciones solidas con clientes y socios comerciales, destacdndose a nivel

nacional e internacional.

La vision de Repremarva siempre ha sido superar las expectativas de sus clientes,
fortalecer relaciones estratégicas y crear un entorno en el que su talento humano crezca
y se motive. A través de su compromiso con la excelencia y la innovacion, Repremarva
ha logrado posicionarse como un referente en el mercado, buscando siempre ser el

socio de confianza que impulsa el éxito de cada negocio.
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En los ultimos afios, la empresa ha diversificado su enfoque al incursionar en los
canales de comunicacion digitales, buscando adaptarse a las tendencias actuales y
fortalecer su presencia en redes sociales. Repremarva, con su sélido compromiso hacia
la calidad y el servicio, sigue avanzando hacia nuevos horizontes, garantizando la

satisfaccion de sus clientes y asegurando su crecimiento en el mercado global.

Figura 4 Portada de Repremarva
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Nota: Portada de Repremarva

3.4.1. Mision

En REPREMARVA, nos dedicamos a impulsar el crecimiento y la rentabilidad de
nuestros socios comerciales. Nos comprometemos a ofrecer un servicio excepcional,
asegurando disponibilidad de productos, entregas puntuales y procesos eficientes.

Trabajamos con altos estandares de calidad para ser un aliado estratégico confiable,
facilitando el éxito de emprendedores, proveedores y clientes en el sector de consumo

masivo.
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3.4.2. Vision

En REPREMARVA, aspiramos a ser el referente nacional en la comercializacion de
productos de consumo masivo. Buscamos este liderazgo a través de un equipo
altamente capacitado y un servicio que garantice calidad, confiabilidad y satisfaccion.
Nos enfocamos en superar las expectativas de nuestros clientes, fortalecer relaciones
estratégicas y crear un entorno donde nuestro talento humano crezca y se motive.

Nuestra meta es ser el socio de confianza que impulsa el éxito de cada negocio.

3.4.3. Valores

Etica: Actuamos con integridad, tomando decisiones éticas que reflejan nuestra

responsabilidad hacia clientes, empleados y la comunidad.

Honestidad: Promovemos la transparencia y honestidad en nuestras relaciones

comerciales, construyendo confianza y lealtad con nuestros socios.

Cumplimiento: Cumplimos con nuestros compromisos de manera puntual y rigurosa,

manteniendo la palabra dada como un compromiso sagrado.

Compromiso: Estamos comprometidos con la satisfaccion de nuestros clientes y el
crecimiento de nuestros empleados, siempre buscando superar expectativas y

perseguir la excelencia.

Calidad: Nos esforzamos por ofrecer productos y servicios de la mas alta calidad, un

principio no negociable que impulsa todo lo que hacemos.

Respeto: Respetamos la diversidad y fomentamos un ambiente inclusivo donde cada

individuo es valorado y tratado con dignidad y respeto.

Servicio: El servicio excepcional es nuestra prioridad. Nos esforzamos por
comprender y satisfacer las necesidades de nuestros clientes y colaboradores, siempre

con una actitud positiva.
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Innovacién: Buscamos mejorar continuamente, fomentando la creatividad e

innovacion para mantenernos a la vanguardia.

3.4.4. Estrategias FODA Repremarva

Fortalezas

F1: La empresa tiene una buena base de clientes, lo que facilita la interaccion en redes

sociales.

F2: Repremarva estd en redes sociales importantes como Facebook y TikTok.

F3: El equipo de disefio grafico ayuda a crear contenido visual atractivo.

F4: La empresa puede interactuar directamente con los clientes a través de mensajes y

comentarios.

Debilidades

D1: No se aprovechan todas las herramientas de publicidad digital que ofrecen las

plataformas.

D2: No hay una frecuencia constante para crear contenido en las redes sociales.

D3: No se tiene un plan claro para cudndo y qué publicar.

D4: No se mide bien como esta funcionando el contenido (engagement).

Oportunidades

O1: Se podria usar la inteligencia artificial para personalizar los contenidos y hacerlos

mas atractivos.
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02: Las redes sociales pueden ser una buena forma de hacer publicidad de bajo costo.

03: Si se mejora el contenido, puede volverse mas viral y llegar a més gente.

O4: Se pueden explorar otras plataformas o nichos de mercado que aun no se han

tocado.

Amenazas

Al: Hay competencia que ya tiene buenas estrategias digitales en redes sociales.

A2: Las redes sociales cambian sus algoritmos constantemente, lo que puede afectar

el alcance de las publicaciones.

A3: Hay mucho contenido digital, lo que puede hacer més dificil destacar.

A4: Las criticas o comentarios negativos pueden dafar la imagen de la marca.

Tabla 12 Foda de la empresa

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: La empresa tiene una buena base de
clientes, lo que facilita la interaccion en

redes sociales.

F2: Repremarva estd en redes sociales
importantes como Facebook, WhatsApp
y TikTok.

F3: El equipo de disefio grafico ayuda a

crear contenido visual atractivo.
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D1: No se aprovechan todas las
herramientas de publicidad digital que

ofrecen las plataformas.

D2: No hay una frecuencia constante
para crear contenido en las redes

sociales.

D3: No se tiene un plan claro para

cuando y qué publicar.



F4: La empresa puede interactuar
directamente con los clientes a través de

mensajes y comentarios.

D4: No se mide bien cOmo esta

funcionando el contenido (engagement).

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1: Se podria usar la inteligencia
artificial para personalizar los contenidos

y hacerlos mas atractivos.

02: Las redes sociales pueden ser una
buena forma de hacer publicidad de bajo

costo.

03: Si se mejora el contenido, puede

volverse mas viral y llegar a mas gente.

O4: Se pueden explorar otras

plataformas o nichos de mercado que aun

no se han tocado.

Al: Hay competencia que ya tiene
buenas estrategias digitales en redes

sociales.

A2: Las redes sociales cambian sus
algoritmos constantemente, lo que puede

afectar el alcance de las publicaciones.

A3: Hay mucho contenido digital, lo que

puede hacer mas dificil destacar.

A4: Las criticas o comentarios negativos

pueden dafiar la imagen de la marca.

Nota: Elaboracion propia

Puntos Importantes

Oportunidad en el uso de redes sociales: Las redes sociales (como Facebook,

WhatsApp Business y TikTok) representan una plataforma clave para la interaccion

con clientes, pero aun no se estdn aprovechando todas sus herramientas, como la

publicidad segmentada y las funciones avanzadas de interaccion en tiempo real.

Limitada planificacion en la generacion de contenido: La empresa no cuenta con

un calendario editorial ni una estrategia clara para la creacion de contenido, lo que

reduce la efectividad de las publicaciones y afecta el alcance y la viralidad de los

mensajes.

56



Importancia de la personalizacion y uso de IA: Hay un potencial significativo en la
implementacion de herramientas de inteligencia artificial para personalizar el
contenido y optimizar la experiencia del cliente. Esto podria mejorar la conexion

emocional con los usuarios y aumentar la fidelidad.

Competencia creciente en el mercado digital: Repremarva enfrenta la competencia
de otras empresas que ya estan aprovechando de manera eficiente las redes sociales y
las nuevas tecnologias, lo que hace necesario innovar y adaptarse para mantenerse

competitivo.

Aumento del engagement a través de contenido visual atractivo: El equipo de
disefio gréfico tiene un gran potencial para generar contenido visual atractivo, lo cual
es un factor clave para aumentar el engagement en plataformas visuales como TikTok

y Facebook.

La necesidad de medir y analizar métricas: A pesar de estar presentes en
plataformas clave, Repremarva no estd midiendo ni analizando adecuadamente el
rendimiento de su contenido, lo que limita la optimizacion y la mejora continua de las

estrategias digitales.

3.4.5. Publico Objetivo

El publico objetivo es una representacion de un cliente ideal, creada a partir de datos
reales y suposiciones fundamentadas sobre sus caracteristicas demograficas,
comportamientos, necesidades y motivaciones. Este perfil permite a las empresas
comprender mejor a su publico objetivo y adaptar sus estrategias de marketing para

satisfacer las necesidades especificas de esos clientes (Brown, 2020).
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Figura 5 Perfil del cliente
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Nota: Perfil del cliente ideal de Repremarva

3.4.6. Objetivos SMART

Los objetivos SMART son una metodologia eficaz para establecer metas claras y
alcanzables, especialmente en el contexto de la estrategia digital de Repremarva. El
concepto SMART se basa en cinco caracteristicas clave: Especificos, Medibles,
Alcanzables, Relevantes y Temporales. Esto permite que los objetivos sean bien
definidos y medibles, facilitando el seguimiento y la evaluacion de los resultados. Por
ejemplo, un objetivo SMART para Repremarva podria ser: "Incrementar el
engagement en las publicaciones de Facebook en un 15% en los proximos tres meses
mediante la creacion de contenido visual interactivo que resuene con el publico
objetivo". Esta meta es clara, cuantificable, alcanzable, relevante para la estrategia de

comunicacion digital y con un plazo definido.

Establecer objetivos SMART permitira a Repremarva enfocar sus esfuerzos en
acciones especificas y alineadas con sus metas estratégicas. Al hacerlo, podra
optimizar la planificacion de sus campanas digitales, medir el impacto de cada accion

y ajustar las estrategias en tiempo real. Ademas, este enfoque proporciona una
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estructura organizada para que la empresa evalie de manera precisa el rendimiento de
sus canales de comunicacion, asegurando que sus iniciativas en redes sociales sean

efectivas y contribuyan de manera significativa al crecimiento y visibilidad de la

marca.

Tabla 13 Objetivos Smart

sociales de

en ambas

con influencers

Objetivo Especifico Medible Alcanzable Tiempo
Aumento de Incrementar Aumentar las | Implementar Lograr este
Ventas las ventas ventas en linea | campafias aumento para
Online online de enun 20% en | publicitarias septiembre
productos de | los proximos 6 | segmentadas, | de 2026.
consumo meses. promociones
masivo a especiales y
través de ofertas
Facebook y mensuales.
TikTok.
Crecimiento | Aumentar la | Lograr un 30% | Utilizar Alcanzar este
de Seguidores | base de de crecimiento | contenido crecimiento
seguidores en | en el nimero viral, para junio de
las redes de seguidores | colaboraciones | 2026.

Facebook y plataformas en | y promociones
TikTok. 4 meses. mensuales.
Interaccion Aumentar la | Lograr 50 Publicar Mantener
con Clientes | interaccion interacciones | contenido que | este nivel de
con los por fomente la interaccion
clientes a publicacion en | participacion, | durante los
través de al menos el como préoximos 6
encuestas, 70% de las encuestas y meses.
comentarios y | publicaciones | concursos.
participacion. | mensuales.

59




Participacion

Participar en

Lograr un 10%

Estar atento a

Participar en

de Valor

educativo y
promocional
sobre los
productos de

Repremarva

en Facebook y

TikTok.

publicaciones
educativas o
promocionales

al mes.

de disefio para
crear
contenido
atractivo y util
para los

clientes.

en al menos dos | mas de las tendencias | tendencias
Tendencias tendencias interacciones | populares y virales
Virales virales cada en los videos crear durante todo

mes en relacionados contenido 2026.

TikTok. con tendencias | relacionado

virales. con los
productos.

Generacion Generar Crear al menos | Utilizar Mantener
de Contenido | contenido 4 herramientas este ritmo

durante todo

2026.

Nota: Elaboracion propia

3.4.7. Desarrollo visual de los recursos

En este apartado se presentan diversas alternativas de herramientas online, potenciadas

con inteligencia artificial (IA), que facilitan la creacion de contenido interactivo y

atractivo para redes sociales, en particular para las plataformas Facebook y TikTok,

que son las mas relevantes para nuestra estrategia de difusion hacia los clientes.

Se utilizoé inteligencia artificial mediante herramientas como Sora, Zuno y otras

plataformas similares, las cuales permiten generar contenido visual de alta calidad y

formatos innovadores adaptados especificamente a las caracteristicas y requerimientos

de cada red social. Estas herramientas no solo simplifican el proceso de disefio y

edicion, sino que también optimizan la produccion de contenido personalizado para
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los diferentes segmentos de clientes, mejorando la comunicacion y el compromiso con

el publico objetivo.

Ademas, estas plataformas cuentan con funciones avanzadas de analisis y seguimiento
del rendimiento de las publicaciones, lo que facilita la evaluacion en tiempo real del
impacto de cada pieza de contenido. Esto permite ajustar la estrategia de manera
dinamica para maximizar el alcance y la interaccion, asegurando que los objetivos de

engagement y fidelizacion de clientes se cumplan de forma eficiente.

Es importante destacar que la seleccion de estas herramientas también considerd sus
términos y condiciones favorables para instituciones y empresas, garantizando una
implementacion segura y sostenible dentro de la estrategia digital. De este modo, el
desarrollo visual no solo cumple con el calendario de publicaciones planificado, sino
que también ofrece una experiencia innovadora y adaptada a las necesidades y

preferencias de los clientes.

3.4.8. SORA

Sora es una herramienta accesible mediante registro con correo institucional o cuentas
como Google y Facebook, que ofrece planes especificos para instituciones educativas
y empresas. Destaca por utilizar inteligencia artificial para crear contenido visual y
audiovisual optimizado para redes sociales, facilitando la produccion y gestion
eficiente del material. Ademas, permite analizar el rendimiento de las publicaciones

para ajustar la estrategia y mejorar el alcance y la interaccion con la audiencia.
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Figura 6 Pagina de registro en Sora
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Nota: Pagina de registro en SORA

Tras registrarse en la plataforma Sora, se accede a herramientas de creacion de video
con inteligencia artificial. Para generar un video, se selecciona “Create with AI” e
ingresan los detalles en texto, como personajes, estilo y mensaje. En este caso, se
solicit6 un video publicitario que refleje el suefio de una joven emprendedora, con un
enfoque emocional y realista. Sora interpretd estos elementos para crear un video

alineado con los objetivos de la empresa.

Figura 7 Pdgina de inicio Sora
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Nota: Pagina de inicio SORA

El video de Repremarva muestra primero una tienda pequefa con una empleada que
no tiene detergente liquido y un vendedor que le asegura que ahora podra surtir su
tienda gracias a Repremarva. Aqui se afiade el prompt en Sora, la herramienta que
genera el video basado en estas escenas. Luego se ve a la joven recorriendo las
bodegas, la llegada de los trabajadores a surtir la tienda y finalmente la celebracion
frente al negocio, todo creado automaticamente siguiendo el guion y los criterios que

definimos.

Figura 8 Elaboracion del prompt en SORA
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Nota: Elaboracion del prompt en SORA

El proceso consiste en afadir el prompt para cada escena en Sora, que genera

automaticamente el video segun los criterios definidos. Durante el trabajo, se pueden
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ajustar detalles en el panel de herramientas y visualizar avances en el Dashboard. Al
finalizar, Sora muestra el video completo y ofrece opciones para reproducirlo,

revisarlo y descargarlo facilmente para su uso o edicion.
3.4.9. SUNO

Suno es una herramienta destacada para la creacion y ediciéon de musica mediante
inteligencia artificial, especialmente disefiada para usuarios interesados en producir
pistas originales de manera rapida y sencilla. Su interfaz es intuitiva y accesibl e,
permitiendo generar composiciones personalizadas ajustadas a diferentes géneros y
estilos musicales. Se recomienda realizar la suscripcion a través de Outlook Office, lo
cual ofrece acceso gratuito a todas las funciones y recursos, beneficiando

principalmente a instituciones educativas, docentes y estudiantes.

Una vez completado el registro, el usuario puede explorar diversas plantillas musicales
y utilizar el buscador interno para encontrar estilos o géneros especificos, facilitando
la produccion de piezas Unicas para proyectos audiovisuales, presentaciones o

contenido digital.

Figura 9 Pagina de Suno
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En Suno, dentro del apartado de bisqueda, se selecciona la opcidon que deseamos, en

este caso musica para publicidad o comercial. Luego, simplemente le damos a crear y

la herramienta genera automaticamente diferentes pistas musicales usando inteligencia

artificial. Asi, podemos elegir entre varias opciones adaptadas a nuestras necesidades

para usar en proyectos audiovisuales o campaiias publicitarias.

Figura 10 Creacion de musica en Suno
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Una vez seleccionada la musica que mas nos guste, simplemente descargamos el

archivo de audio desde Suno. De esta manera, ya contamos con la pista lista para

integrarla en la siguiente edicion de nuestro video, facilitando la produccion

audiovisual con un acompafiamiento musical personalizado y profesional.

3.4.10. CapCut

CapCut es una aplicacion popular para editar videos, ideal para crear contenido

dinamico en redes sociales. Su interfaz sencilla permite cortar, unir clips, afadir

efectos, transiciones y musica rapidamente. También ofrece herramientas para ajustar

la velocidad, incluir textos animados y aplicar filtros que mejoran la calidad visual,

siendo 1til tanto para principiantes como para expertos.
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Para la edicion del video de Repremarva, se utilizé CapCut para ajustar clips, afiadir
transiciones suaves y sincronizar la musica creada en Suno. La app facilitdo la
incorporacion de efectos visuales, textos animados y modificaciones en la velocidad
de las tomas, logrando un flujo atractivo. Gracias a CapCut, la edicion fue maés

eficiente y el video tuvo un acabado profesional listo para publicar.

Figura 11 Edicion de video en CapCut
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3.4.11. ChatGPT de ayuda para un guion

ChatGPT puede ser clave en la creacion de guiones para videos promocionales de
Repremarva, generando textos persuasivos y claros que se alineen con los objetivos
del video. Al utilizar Eleven Labs, estos guiones pueden convertirse en narraciones
naturales y adaptadas al tono deseado, ya sea formal o cercano, para captar la atencion
del publico en plataformas como Facebook y Tiktok. Esta combinacion optimiza el
proceso de creacion de contenido audiovisual, ofreciendo un mensaje efectivo y

profesional para promover productos o servicios de Repremarva.
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Figura 12 Elaboracion del Guion en ChatGPT

ChatGPT 4 &, Compartir -+

Narradora (Chica joven y energética):

{Hola! Soy [Nombre de la chical, y hoy vengo a hablarte de algo que seguro te va a encantar. imagina poder
tener todo lo que necesitas sin salir de casa! Con nuestro servicio, {lo puedes tener todo al alcance de tu
mano!

[Transicién]

Narradora (Con tono entusiasta):

iAlguna vez has pensado en lo facil que seria si pudieras conseguir lo mejor sin tener que ir a mltiples
tiendas? {Pues con nosotros es posible! Desde productos tinicos hasta ofertas exclusivas, jtodo lo que

necesitas esta aqui!
mpt Engineer [Beneficios]

Narradora (Con tono convincente):
£ Nuevo proyecto "
i Muews proy No solo te damos una variedad increible de productos, sino que también cuidamos cada detalle para que
& Richard tengas la mejor experiencia. ;Lo mejor? jPrecios irresistibles! Y con nuestro sistema de entrega rapida, jlo

1
o v e tendrés en la puerta de tu casa en un abrir y cerrar de ojos

Uso de Narrato ¢ [Cierre]

Narradora (Con tono calido y amigable):
Asi que, ;qué esperas? {Haz tu pedido hoy y tnete a |, milia de [Nombre de la empresa]! Estoy segura de

que nn te a irde (Ta eenaramncl

2 Herramientas

~ Ver los planes +

\eter errores. Considera verificar 1a informacion importante.

Nota: Creacion del guion mediante [A

3.4.12. Eleven Labs

Eleven Labs es una herramienta de inteligencia artificial que permite crear contenido
personalizado para redes sociales, como Facebook y TikTok. Ofrece la capacidad de
generar copys adaptados a diversos segmentos de audiencia, con un tono natural y
atractivo. En el caso de Repremarva, puede optimizar las campafias publicitarias
creando mensajes persuasivos y efectivos. Su uso mejora el engagement y la
interaccion con los usuarios, lo que potencia la presencia digital de la empresa. Asi,

Repremarva puede conectar de manera mas directa y relevante con su publico objetivo.

67



Figura 13 Elaboracion de la voz en Eleven Labs

llElevenLabs @o Text to Speech [ Feedback [ Documentation  #€) Talk to EI
@ Home Settings History
® Voices +
Playground Narradora (Chica joven y energética): Try Instant Voice Cloning
iHola! Soy [Nombre de la chica), y hoy vengo a hablarte de algo que seguro te (<3 Realistic digital clone of your voice with X
[y Text to Speech va a encantar. jimagina poder tener todo lo que necesitas sin salir de casa! Con as little as 10 seconds of audio

® Volce Changer nuestro servicio, jlo puedes tener todo al alcance de tu mano!
i

@ Sound Effects [Transicién) Volcw
# Alberto Rodriguez
Products Narradora (Con tono entusiasta):
® Studio ¢Alguna vez has pensado en lo facil que seria si pudieras conseguir lo mejor sin Model
B Dubkiy tener que ir a multiples tiendas? jPues con nosotros es posible! Desde —
Ld 9 productos Unicos hasta ofertas exclusivas, jtodo lo que necesitas esta aqui! (¥2) Eleven Multilingual v2

Conversational Al > ==
© (Beneficios) The most expressive Text to Speech Try v3 (alpha) E i

@) speech to Text

Narradora (Con tono convincente): Spesd
No solo te damos una variedad increible de productos, sino que también Siower Fawar
cuidamos cada detalle para que tengas la mejor experiencia. (Lo mejor?

A Audio Tools »

0 Notifications 10,000 credits remaining 1190 / 6,000 characters Generate speech
i

More stabl
‘ Alex Paredes v Similarity
Workspace 1b478db. tow High

Nota: Generacion de voz mediante IA

3.4.13. Método AIDA

El método AIDA es una técnica clasica utilizada en marketing y publicidad para captar
la atencion del publico y guiarlo hacia la accion deseada. AIDA es un acrénimo que
representa las cuatro etapas del proceso: Atencion, Interés, Deseo y Accion. Primero,
se busca captar la atencion del cliente potencial; luego, despertar su interés mostrando
los beneficios del producto o servicio. Después, se fomenta el deseo para motivar una
conexion emocional, y finalmente, se impulsa a la accion, como realizar una compra
o solicitar informacion. Este método es muy efectivo para estructurar mensajes claros

y persuasivos.

3.4.14. Copy con el método AIDA para redes sociales

Un copy es un texto breve y persuasivo utilizado principalmente en publicidad y
marketing para captar la atencion del publico, transmitir un mensaje claro y motivar
una accidn especifica, como comprar un producto, suscribirse a un servicio o visitar
una pagina web. El objetivo del copy es conectar con las necesidades o deseos del
receptor, usando un lenguaje atractivo y directo que facilite la comunicacion efectiva
entre la marca y su audiencia. Es una herramienta clave para impulsar campafias

exitosas y mejorar la conversion.
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Figura 14 Generacion de Copy

ChatGPT 40

Haz un copy

iClaro! Aqui tienes el copy

{Tu tienda sufre por falta de productos?

(Atencion)

Imagina tener acceso a una gran variedad de productos que llegan directo a tu negocio, sin complicaciones.
B e

(Interés)

Con Repremarva, podras surtir tu tienda facilmente y ofrecer todo lo que tus clientes necesitan. +
(Deseo)

iContéctanos hoy mismo y dale a tu negocio el impulso que merece! ' &

(Accién)

+ & Herramientas

Nota: Generacion de copy mediante [A

El video de Repremarva fue cargado en Facebook, aprovechando las herramientas de
la plataforma para maximizar su alcance, utilizando etiquetas, descripciones atractivas

y publicandolo en un horario adecuado para llegar a una mayor audiencia.

Figura 15 Video de Repremarva

Video inicio En vivo Reels Explorar Videos guardados Seguidas

REPREMARVA

S min - @
1 Comentarios

;Tu tienda sufre por falta de productos?
Imagina tener acceso a una gran variedad de productos que llegan
directo a tu negocio, sin complicaciones. @ s

Con Repremarva, podrés surtir tu tienda facilmente y ofrecer todo lo

que tus clientes necesitan.
Ver mas

Nota: Video de Repremarva en Facebook
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CAPITULO IV.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Se fundament6 con éxito el diagndstico de la empresa, utilizando instrumentos de
medicion cuantitativa que permitieron obtener una vision precisa de la situacion actual
de la comunicacion digital de Repremarva. A través de un andlisis exhaustivo de los
datos recolectados, se lograron identificar las fortalezas y debilidades de las estrategias
existentes, lo que proporciond informacioén clave para la formulacion de nuevas
estrategias de comunicacion digital. Este diagnéstico se sustentd tedricamente
mediante una revision de literatura especializada, que incluyé teorias y enfoques
contemporaneos sobre comunicacion digital y marketing, lo cual fortaleci6 la validez

y efectividad del diagnoéstico realizado.

Se manejaron exitosamente las estrategias de generacion de contenidos mediante el
uso de herramientas digitales, orientadas a la difusion en entornos virtuales. Utilizando
plataformas como Facebook y TikTok u otras herramientas especializadas, se
disefaron estrategias que optimizan la creacion y distribucion de contenido, adaptadas
a las caracteristicas y comportamientos de la audiencia en diversas redes sociales.
Estas herramientas permitieron gestionar eficazmente las campafas publicitarias y los
contenidos interactivos, asegurando su maxima visibilidad y engagement. Asi, las
estrategias se alinearon con las mejores practicas digitales, garantizando una presencia

solida y efectiva en los canales de comunicacion de Repremarva.

Finalmente, se desarrollo una propuesta de contenido digital dirigida a diversos canales
de comunicacion, aprovechando el apoyo de las redes sociales. El contenido fue
adaptado segtn los datos obtenidos en el diagnostico, priorizando elementos visuales
y audiovisuales para maximizar el impacto en plataformas clave como Facebook e
Instagram. Se disefiaron publicaciones interactivas y atractivas que se alinean con las
preferencias del publico objetivo, optimizando la visibilidad de Repremarva en el
entorno digital. Ademds, se establecid un calendario de contenido con fechas
estratégicas, asegurando que las publicaciones se realicen en momentos clave para

maximizar el alcance y aumentar la interaccion con la audiencia.
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4.2. Recomendaciones

Se recomienda realizar un seguimiento periddico del diagnostico de la comunicacion
digital de Repremarva, utilizando herramientas de medicion cuantitativa adicionales,
como encuestas de satisfaccion y analisis de la interaccion en las plataformas digitales.
Este monitoreo continuo permitira ajustar las estrategias en tiempo real, manteniendo
la relevancia de las tacticas empleadas y garantizando que la empresa pueda adaptarse

rapidamente a las tendencias del mercado y las expectativas de la audiencia.

Es crucial seguir aprovechando las herramientas digitales como Facebook y TikTok,
pero también considerar la integracion de nuevas plataformas y tecnologias
emergentes que puedan aumentar la visibilidad de la marca. Se recomienda diversificar
las estrategias de contenido, incorporando mas formatos interactivos como videos en
vivo, encuestas y publicaciones de experiencias para generar mayor engagement.
Ademas, la personalizacion de los mensajes en funcion de segmentos especificos de la

audiencia puede mejorar alin mas la efectividad de las campafias publicitarias.

Es importante que el calendario de contenido se actualice regularmente seglin las
métricas de desempeio obtenidas de las plataformas sociales. Se recomienda realizar
andlisis de desempefio para identificar qué tipos de contenido generan mayor
interaccion y ajustar el enfoque en consecuencia. Asimismo, se sugiere integrar mas
formatos de contenido como infografias, historias y reels para mantener el interés de
la audiencia y aprovechar al maximo las caracteristicas de cada plataforma. Establecer
un sistema de retroalimentacion con la audiencia podria proporcionar valiosos insights

para optimizar alin mas el contenido.
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ANEXOS

Encuesta

Encuesta dirigida a los clientes de Repremarva
Objetivo: Recopilar informacion sobre el uso de los canales de comunicacion digitales

de Repremarva y su efectividad en la generacion de contenidos para promover los

productos y servicios de la empresa.

Informacion General:

Edad (en afios):

e Menos de 22 afios
e De?22a27afos
e De 28 a 33 afios
e De 34 a 39 afos
e Mas de 40 afios

Género:

e Femenino
e Masculino

e Otro

Preguntas de la Encuesta:

(Las publicaciones sobre los productos y servicios de Repremarva le motivan a

interactuar (dar me gusta, comentar, compartir)?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

¢ Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo
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(Considera usted que la promocién de los productos y servicios de Repremarva le

motiva a buscar mayor informacion sobre la empresa?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera que incluir contenido interactivo en la promocién digital de los productos

de Repremarva seria un elemento para llegar a nuevas audiencias?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera que los productos y servicios de Repremarva aparecen con frecuencia en

las secciones de noticias de Facebook e Instagram?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera que los anuncios visuales de productos de Repremarva en Facebook e

Instagram son relevantes?
Opciones:
e Totalmente en desacuerdo
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e En desacuerdo
e Indiferente o neutro
e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera usted que las promociones de Repremarva resaltan efectivamente sobre

otras marcas en redes sociales?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera usted que utiliza con frecuencia Facebook e Instagram para informarse

sobre productos y servicios de Repremarva?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

¢ Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Qué tipo de anuncios de Repremarva prefiere ver en Facebook?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

¢ Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo
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(Qué red social de Meta Platforms Inc. prefiere para informarse sobre productos y

servicios de Repremarva?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera que la promocion digital actual de los productos y servicios de Repremarva

es efectiva para llegar a su publico objetivo?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(La informacion sobre los productos y servicios de Repremarva esta disponible en los

canales digitales que utiliza con frecuencia?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera usted que el contenido en los anuncios de Repremarva es claro, conciso y

relevante?
Opciones:
e Totalmente en desacuerdo
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e En desacuerdo
e Indiferente o neutro
e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera que Repremarva deberia transformar sus estrategias convencionales de

marketing en contenido interactivo?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

Segun los anuncios de Repremarva en Facebook e Instagram, ;Es probable que

recomiende la empresa a otras personas?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

¢ Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Considera usted que la promocion digital en Facebook e Instagram ha mejorado la

visibilidad y reconocimiento de Repremarva?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo
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(Considera que la capacidad de respuesta de Repremarva es rapida y oportuna después

de contactarse a través de Facebook e Instagram?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo

(Qué palabra clave utiliza para la busqueda de productos o servicios de Repremarva

en sus canales digitales?
Opciones:

e Totalmente en desacuerdo
e En desacuerdo

e Indiferente o neutro

e De acuerdo

e Totalmente de acuerdo
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Matriz de operacionalizacion

Definicion ] Escala de
Variable Conceptual Dimensiones Subdimension Indicadores Items medicién
Canales de Son medios Tipo de canal Redes sociales Canal digital (Considera que Likert (1-5)
comunicacion tecnoldgicos utilizado las redes sociales
digitales. utilizados por una son un canal

empresa para eficaz para

establecer comunicarse con

contacto, la empresa?

informar y

relacionarse con

sus clientes de

forma inmediata

e interactiva.

Uso de redes (Esta satisfecho Likert (1-5)

sociales

con la interaccion
que tiene a traveés

de las redes
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sociales de la

empresa?

Uso de WhatsApp

(Con qué
frecuencia utiliza
WhatsApp para
interactuar con la

empresa?

Likert (1-5)

Frecuencia de uso

Publicacion de

contenido

Regularidad de

interaccion

(Con qué
frecuencia
interactua con la
empresa a traves
de sus canales

digitales?

Likert (1-5)

Publicaciones

visibles

(Esta de acuerdo
con la frecuencia
de publicaciones
que realiza la
empresa en sus

canales digitales?

Likert (1-5)
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Interaccion con el

cliente

Respuesta

Tiempo de

respuesta

(Con qué
frecuencia la
empresa responde
rapidamente a sus
consultas por

medios digitales?

Likert (1-5)

Atencion recibida

(Qué tan
satisfecho esta
con la atencion
recibida a través
de los canales

digitales?

Likert (1-5)

Preferencia del

canal

Efectividad del

canal

Canal mas

efectivo

(Esta de acuerdo
en que los canales
digitales de la
empresa son
efectivos para la

comunicacion?

Likert (1-5)
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Confianza y
facilidad

Facilidad de uso

Facilidad de uso

del canal

(Qué tan facil le
resulta usar los
canales digitales
de la empresa
para obtener
informacion o

hacer consultas?

Likert (1-5)

Marketing de

Contenidos

Estrategia digital
enfocada en crear
y distribuir
contenido
relevante y
valioso para
atraer y fidelizar
clientes,
promoviendo la
interaccion y

conversion.

Tipo de

contenido

Informativo

Contenido

educativo

(Esta de acuerdo
en que el
contenido de la
empresa le ofrece

informacién Util?

Likert (1-5)
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Contenido

promocional

(Esta de acuerdo
en que el

contenido

promocional de la

empresa es
atractivo y

relevante?

Likert (1-5)

Calidad del

contenido

Claridad

Claridad del

mensaje

(Esta de acuerdo
en que el
contenido
publicado por la
empresa es claro
y facil de

entender?

Likert (1-5)

Diseifio visual

(Esta de acuerdo
en que el disefio
visual del

contenido de la

Likert (1-5)
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empresa €S

atractivo?

Variedad del

contenido

(Esta de acuerdo
en que la empresa
publica diferentes
tipos de
contenido
(videos,

imagenes, texto)?

Likert (1-5)

Frecuencia del

contenido

Publicacion

regular

Constancia en

publicaciones

(Esta de acuerdo
con la frecuencia
con que la
empresa publica

contenido nuevo?

Likert (1-5)

Impacto del

contenido

Influencia en

decisiones

Influencia en
decisiones de

compra

(Esta de acuerdo
en que el
contenido de la

empresa influye

Likert (1-5)
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en sus decisiones

de compra?

Conflanza

generada

(Esta de acuerdo
en que el
contenido de la
empresa genera
confianza en sus
productos o

servicios?

Likert (1-5)

Recomendacion

del contenido

(Con qué
frecuencia
recomendaria el
contenido de la
empresa a otras

personas?

Likert (1-5)

88




Arbol de Problemas

ARBOL DE PROBLEMAS

EFECTOS

Efecto 1: Desconocimiento de nuevos
productos y promociones

- Publico no recibe informacién relevante
- Falta de engagement del ptiblico

Efecto 2: Marketing de contenidos

- Repremarva pierde relevanciay
visibilidad

- Clientes valoran mas el contenido de la
competencia

Efecto 3: Perdida de clientes en redes
sociales

- Desconexion con clientes actualesy baja
tasa de recompra

- Clientes pierden interés en las
publicaciones de la empresa

!

Causa 1: Canales de comunicacion
- Falta de presencia en plataformas digitales
- Estrategias de comunicacion ineficientes

Causa 2: Falta de diferenciacion de
contenido
- Competidores con mejores estrategias de
comunicacién
- Post con poco interés por parte de los
usuarios

Causa 3: Poca fidelizacion de clientes en

Repremarva

-Ausencia de comunicacién post-compra
efectiva
- Falta de contenido para mantener el interés
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Matriz de Validacion de contenido: Juicio de expertos - Método de V de Aiken

Segun 1o manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado “Indice de validez de contenido: Coeficiente V de Aiken™, los resultados
permiten concluir que este coeliciente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de contenido de un cuestionario o instrumento de
madicion, ya que permite obtener valores factibles de ser contrastados estadisticamente segin el tamafio de la muestra de jueces seleccionada, pues €5
un coeticiente de facil caleulo y garantiza resultados sustentados en téenicas estadisticas que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de
medida con fines de investigacion

Parimetros y criterios de valoracion:

1| No es relevante
Relk A tns 2|y Rel
ia: El item es apropiad | d o ifi
e . * ol 3 | Relevante
4 | Es totalmente relevante
1 | Nada claro
Claridad: Se entiende sin dificultad el enunciado del item, es conciso, exacto y directo : ;'I daro
laro
4 | Completamente claro
1 | Nada pertinente
F El ftem ponde al pto tebrico formulad: 21 Poco pertinente
3 | Pertinente
4 | Totalmente pertinente
Relevancia | Pertinencia | Claridad | :
Dimensidn: el instrumento es pf2[34fa]2]3]4f1]2]3]4] ——
N ftems
Variable Independiente: Canales de comunicacién digitales
! | Esta satisfecho con la i ion que tiene a través de las redes sociales de la empresa ' | |
2 | Con qué fi i uullm WhatsApp para interactuar con la emp | | )
Con qué fi i ia con la emp! a través de sus canales digitales (redes sociales,
3 A 1 |
pagina web, etc.) '
4 | Estade do con la ia de publicaci que realiza la empresa en sus canales digital 1 \ )
s Con qué fr ia la emp ponde rapid asus Itas por medios digitales (redes
sociales. WhatsApp, etc.) ) ! !
6 Qué tan satisfecho estd con la i6 ibida a través de los canales digitales (redes sociales,
WhatsApp. pégina web) de la emp ! | |
7 Qué tan efectivos considera que son los canales digitales de Rep va para i conla ( )
p |
s Qué tan facil le resulta usar los canales digitales de la empresa para obtener informacion o hacer , |
| \
7= R RS = =
1 Qué tan dtil le resulta la informacion publicada por la empresa en sus canales digital [ | |
14 |El ido p ional (ofertas, publicidad) de la empresa le parece i ) ) '
15 | El ido publicado por la empresa es claro y facil de entender . ) ]
16 | El disefo visual (imé videos, graficos) del ido de la empresa le parece i ' i N
17 | Esté de acuerdo en que la empresa piblica diferentes tipos de contenido (videos, imagenes, texto) \ ' [
18 | Con que fr ia el ido de la empresa influye en sus decisiones de compra | ' !
19 | Esta de acuerdo en que el ido de la empresa genera confi en sus productos o servicios ) ) 1
20 | Qué tan probable es que iende los canales digitales de la empresa a otros i t '
Nota aclaratoria:
Cabe mencionar que, mediante I identificacion y teorizacion de variables s hnn identificado di bdimensi ¢ indicad
permiticron llegar a plantear y refc las p del io la realidad del de la i s hmd"
sustento y !undunemo Iebnco a la misma. Adicwnllmeme s¢ han consndcrado los instrumentos prevumeme validados y publlcndos en revistas
cientificas i d a replicar ajustdndolo en el p rio, segun el si detalle:
Tomado de:
Chiang, M. ,Slllw.M Hucm. P & Nufez, A. (2008). Clima Organizacional y Satisfaccion laboral en izaciones del sector Estatal (Instituciones

i6n y validacion de instrumentos. Revista UNIVERSUM, 2(23), 77-79 doi; 0716-498X

Parra, E., & Segura, A, (2019), Traduccion y vnllduién de Ia escala de evaluacion de experiencias gamificadas (Gamex). BORDON Revista de
PYRIGUGRS, FI(4), 0, WO1i10,13043/DUKIN. 301970783
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IDENTIFICACION DEL EXPERTO - JUEZ

Validado por: (.’mel Jq S‘f- -

Profesion: j—w 9 - press

Lugar de Trabajo: UT A

Cargo que desempeiia: D-_“...Jw_ |-J¢34 Ly ;—al;r—
Lugar y fecha de validacién: 'Q g _‘_49 T ./o ¢ /2_= 1g
Ermalk C9-5all 032 ots. ). . ec
Teléfono o celular: 09589 11LL>

e J==F

Muchas gracias por su valiosa contribucion a la validacién
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Matriz de Validacion de contenido: Juicio de expertos - Método de V de Aiken

Segun lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado “Indice de validez de contenido: Coeficiente V de Aiken”, los resultados
pemiten concluir que este coeficiente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de ido de un 10 0

medicion, ya que permite obtener valores I'nulblcs de ser contrastados estadisticamente segan el tamaio de la muestra de jucces seleccionada; pues es
un coeficiente de facil caleulo y g Jos en téenicas listicas que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de
medida con fines de inv Nugm«\n

Parimetros y criterios de valoracién:

1| No es relevante
Rl da: El item o al m iy fica del 2 | Medi; Rel t
b 5 £ = 3 | Relevante
4 | Es totalmente relevante
1 | Nada claro
Claridad: S entiende sin dificultad ¢l enunciado del item, es conciso, exacto y directo ; a.' L
ro
4 | Completamente claro
1 | Nada pertinente
Pertin Bl item > al pto tobrico & NS 2 | Poco pertinente
3 | Pertinente
4 | Totalmente pertinente
Relevancia | Pertinencia | Claridad |  _
Dimensién: el instrumento es imensional 1)2[3fa]af2]3]4fa]2]3]4] 1o
N° ftems
Varilb_h‘ d di Canales de digitales
1 | Esta satisfecho con la i ion que tiene a través de las redes sociales de la empresa | | \
2 | Con qué fr i uulua WhatsApp para i con la emp \ | |
3 Con qué fi i ua con la emp a través de sus canales digitales (redes sociales,
| ” | pagina web. etc.) | 1 \
4 | Estdde d con la fr ia de publicaci que realiza la empresa en sus canales digital ! 1 {
s Con qué fr la ponde rapid: asus Itas por medios digitales (redes ) '
sociales, WhatsApp. etc.) '
6 Qué tan satisfecho esta con la 16 ibida a través de los canales digitales (redes sociales, I
WhatsApp. pigina web) de la emp | {
, | Quétan efectivos considera que son los canales digitales de Rep va para i conla ( i :
Qu:: tan facil le resulta usar los canales digitales de la empresa para obtener informacion o hacer
& | consultas ! | '
ST n e _______Variable Dependiente: Generacién de contenidos
13 Qué tan il le resulta la inf ién publicada por la empresa en sus canales digitales | | '
14 | El ido p ional (ofertas, publicidad) de la empresa le parece atractivo | ) ]
15 | El ido publicado por la empresa es claro y ficil de entender ) \ |
16 | El disefo visual (imé videos, graficos) del ido de la empresa le parece atractivo \ | I
17 | Esté de acuerdo en que la empresa publica diferentes tipos de contenido (videos, iméagenes, texto) ) | [l
18 | Con que fr ia el ido de la empresa influye en sus decisiones de compra ) \ A
19 | Esté de acuerdo en que ¢l ido de la empresa genera confi en sus prod 0 servicios | 1 '|
20 | Qué tan probable es que iende los canales digitales de la empresa a otros § \ |
Nota aclaratoria:
Cabe mencionar que, mediante la identificacion y teorizacion de varibles se han identificado di bdi i ¢ indicad: que
permiticron llegar a plantear y ref las pregi del p io confi la realidad del delai igacion, para brindar
sustento y fund:mmw lebnco 8 la misma. Adicional se han iderado los i previamente validados y publicados en revistas
cientificas ind como fund a replicar ajustandolo en ¢l p ionario, segin el siguiente detalle:
Tomado de:
Chiang, M., Sl!uu. M,. Hucm. P,. & Nt'mu. A (2008). Clima Organizacional y Satisfaccion laboral en izaciones del sector Estatal (Instituciones
dei Revista UNIVERSUM, 2(23), 77-79 doi: 0716-498X

Pama, E., & Segura, A. (2019). Traduccion y validacion de la escala de evaluacion de experiencias gamificadas (Gamex). BORDON Revista de
POAIGORRY, FIT4), 0. 401110, 13042/DURIVILI019.7078
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Lugar y fecha de validaci6n:

Aedoorte 1) /o6 LOo9S

E-mail:
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Matriz de Validacion de contenido: Juicio de expertos - Método de V de Aiken

Segun lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado ‘Indice de validez de contenido: Coeficiente V de Aiken”, los resultados
permiten concluir que este coeficiente es el mm ndu.undu para dclumlnm y cuantificar la validez de contenido de un cuestionario o instrumento de

medicion, ya que permite obtener valores fac dc ser segan ¢l tamafio de la muestra de jucces scleccionada: pues cs
un coeficiente de ficil caleulo y g Jos en técnicas disticas que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de
medida con fines de investigacion.
Parimetros y criterios de valoracién:
1| No es relevante
Rel " : 2]» Relevante
Elitemes para al o del 5l Retevante
4| Es relevante
1| Nada claro
2 e > 7 3 2 claro
Claridad: Se entiende sin dificultad el enunciado del item, es conciso, exacto y directo 3| Claro
4 | Completamente claro
1 | Nada pertinente
= P = P 2 | Poco pertinente
Biws > sl P8 3 | Pertinente
4 | Totalmente pertinente
Relevancia | Pertinencia | Claridad |
Di eli es multi 1[2]3]4]n]2]3]af1]2]3]4] "
Ne ftems
Variable Independiente: Canales de digitales
! | Esta satisfecho con la interaccion que tiene a través de las redes sociales de la empresa ' ’ 2
2 | Con qué fi ia utiliza WhatsApp para interactuar con la emp ) 1 !
3 Con qué ia i iia con la emp a través de sus canales digitales (redes sociales,
dgina web, etc.) | ‘ !
4 | Esta de acuerdo con la ia de pubhcac:onm que realiza la empresa en sus canales digitales ! 1 '
5 Con qué fr la P apid. asus Itas por medios digitales (redes '
[ * | sociales. WhatsApp. etc) f /
6 Qué tan satisfecho esta con la atencion recibida a través de los canales digitales (redes sociales,
WhatsApp. pigina web) de la | | \
Qué tan efectivos considera que son los canales digitales de Rep va para i con la

3 Qué tan facil le resulta usar los canales digitales de la empresa para obtener informacion o hacer

. : ___Variable D Generacién de co
13 Qué tan til le resulta la infc i blicada por la emp en sus canales digitales ! 1 !
14 | El ido p ional (ofertas, publicidad) de la empresa le parece i 1 1 1
15 | El ido publicado por la es claro y facil de entender | ] )
16 | El diseo visual (imagenes, videos, gréficos) del ido de la empresa le parece i | 1 1
17 | Esta de acuerdo en que la empresa publica diferentes tipos de contenido (videos, imagenes, texto) | ! ft
18 | Con que fr ia el ido de la empresa influye en sus decisiones de compra Il ! |
19 | Esta de acuerdo en que el ido de la empresa genera en sus prod 0 servicios \ ' ]
20 | Qué tan probable es que iende los canales digitales de la empresa a otros ¢ | '

Nota aclaratoria:

Cabe mencionar que, mediante la identificacion y teorizacion de vannblcs se han identificado di i bdi i ¢ indicad que

permiticron llegar a plantear y reformar las pregt del p io conft la realidad del de la i igacion, para brindar

sustento y fundamemo lebnco a la misma. Adicional se han iderado los i previamente validados y publ:cados en revistas

cientificas ind como fund: areplicar ajustandolo en el p ionario, segun el sigui detalle:

Tomado de:

Chiang, M., Snlazar, M.. Humn. P4. & Nu‘nncz. A‘ (2008). Clima Organizacional y Satisfaccion laboral en izaci del sector Estatal (Instituciones
dei Revista UNIVERSUM, 2(23), 77-19. doi: 0716-498X

Parma, E., & Segura, A. (2019). Traduccion y validacion de la escala de evaluacion de experiencias gamificadas (Gamex). BORDON Revista de
PERIOKRY, TI4), 0. U110, 1042/DVKIVH.2019.7078)
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Guion del video

Escena 1
Descripcion: Imagenes de la tienda de Repremarva, con productos bien presentados y
empleados organizando la mercancia. Musica suave y moderna de fondo, que refleja

innovacion.

Narrador: "Hace unos meses, Repremarva, una empresa dedicada a ofrecer productos
de calidad, decidi6 dar un paso firme hacia el futuro. Conscientes de la importancia de
adaptarse a los avances tecnologicos, iniciaron un ambicioso proceso de

transformacion digital."

Escena 2
Descripcion: Vista del equipo de trabajo en una reunion de analisis, observando datos

en una pantalla grande. El ambiente es profesional y colaborativo.

Narrador: "Repremarva entendid que para conectar mejor con sus clientes,
necesitaban comprender profundamente como estaban comunicandose en el entorno
digital. Asi que, con el objetivo claro de mejorar, comenzaron un diagnostico

exhaustivo de su estrategia digital."

Escena 3
Descripcion: Imagenes de personal trabajando en computadoras, mirando gréficas, y
analizando estadisticas. Algunos miembros del equipo estan revisando informes, otros
escribiendo

en pizarras.
Narrador: "Utilizando herramientas de analisis de datos avanzadas, como encuestas
en linea, andlisis de trafico web y medicion de interacciones en redes sociales,
Repremarva comenzo a identificar las fortalezas y debilidades de sus esfuerzos previos

en marketing digital."

Escena 4

Descripcion: Se muestran graficos de barras y diagramas de linea en una pantalla,
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representando la recopilacion de datos sobre interacciones, visitas y rendimiento de las

campanas.

Narrador: "El analisis de los datos recolectados proporciond informacion clave. Se
reveld qué estrategias estaban funcionando y cuales necesitaban ser reforzadas,
permitiendo una toma de decisiones mas informada para avanzar en el desarrollo de

una nueva estrategia digital."

Escena 5
Descripcion: Imagenes de un grupo de trabajo reunido alrededor de una mesa, con
computadoras y laptops abiertas, mientras hacen lluvia de ideas. En las pantallas, se

visualizan redes sociales y contenido web.

Narrador: "Con los resultados del diagnéstico en mano, Repremarva trabajéo en
conjunto para crear una estrategia integral de marketing digital. Este plan incluia la
actualizacion de su sitio web, la optimizacion de sus redes sociales y la integracion de

nuevas herramientas digitales para mejorar la experiencia del cliente."

Escena 6
Descripcion: Se muestran imagenes de la nueva pagina web de Repremarva, mas
moderna y facil de navegar. Las redes sociales de la empresa comienzan a tener mas

actividad, con publicaciones de productos, comentarios de clientes y promociones.

Narrador: "Las redes sociales y la pagina web de Repremarva fueron completamente
renovadas. Con un disefio mas atractivo, la empresa no solo pudo optimizar su
presencia online, sino también establecer una comunicacion mas directa y efectiva con

sus clientes."

Escena 7
Descripcion: Un cliente estd usando su teléfono moévil para navegar por la nueva
pagina de Repremarva y realizando una compra online. La experiencia es rapida, fluida

y segura.
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Narrador: "Con la renovada presencia digital, los clientes ahora podian acceder a
promociones exclusivas, realizar compras en linea y recibir atencidon personalizada,
todo desde la comodidad de sus dispositivos moviles. La experiencia se volvio mas

agil y cercana."

Escena 8
Descripcion: Se muestran clientes satisfechos interactuando con el contenido de
Repremarva en las redes sociales, escribiendo comentarios positivos y compartiendo

publicaciones.

Narrador: "El impacto fue inmediato. Gracias a las nuevas estrategias, Repremarva
aumento significativamente su alcance. Los clientes se sintieron mas conectados con

la marca, y las interacciones en redes sociales fueron mas frecuentes y positivas."

Escena 9
Descripcion: Iméagenes de un grafico de analisis web que muestra un aumento claro
en las visitas, interacciones y ventas online. Se ven estadisticas mejorando

continuamente.

Narrador: "Los resultados no se hicieron esperar. Repremarva experimentd un
notable aumento en el trafico web, las interacciones en redes sociales y las ventas
online. La estrategia digital consolid6é la presencia de la marca en el mercado,

convirtiéndola en un referente para sus clientes."

Escena 10
Descripcion: El logo de Repremarva aparece en pantalla con un eslogan moderno,
mientras imagenes de la tienda, clientes felices y empleados trabajando se despliegan
en el fondo. Musica dindmica y optimista.
Narrador: "Hoy, Repremarva sigue avanzando hacia el futuro, siempre adaptandose
a las tendencias tecnoldgicas y ofreciendo lo mejor a sus clientes. El camino hacia la
digitalizacion no termina aqui, y la empresa continuia construyendo una relacion sélida

con su comunidad. Repremarva, conectando tu negocio al futuro."
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Prompts de escena

Descripcion de los promts en inglés y espafiol para la elaboracion del video.

Escena 1
Descripcion en inglés:
Scene 1: Images of Repremarva's store with products well displayed. Soft, modern

background music reflecting innovation.

What was done:

In this scene, the store of Repremarva is shown, with a clean and organized
presentation of the products. The lighting and set design are optimized to highlight the
quality of the products. This scene sets the tone of the company’s commitment to
excellence and innovation. The use of soft music in the background helps create a

welcoming and modern atmosphere.

Descripcion en espaiiol:
Escena 1: Imagenes de la tienda de Repremarva, con productos bien presentados.

Musica suave 'y modermna de fondo, que refleja  innovacion.

Lo que se hizo:

En esta escena, se muestra la tienda de Repremarva, con una presentacion limpia y
organizada de los productos. La iluminacion y el disefio de la escena estan optimizados
para resaltar la calidad de los productos. Esta escena establece el tono del compromiso
de la empresa con la excelencia y la innovacion. El uso de musica suave en el fondo

ayuda a crear una atmodsfera acogedora y moderna.

Escena 2

Descripcion en inglés:
Scene 2: View of the work team in a meeting, analyzing data on a large screen. The
atmosphere is professional and collaborative.

What was done:
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In this scene, we showcase the team of professionals working together to analyze data
and insights. A large screen displays the data being analyzed. The visual focus is on
the team’s collaboration and decision-making process. The camera angles capture the

group’s energy and focus, creating a sense of teamwork and dedication.

Descripcion en espaiiol:
Escena 2: Vista del equipo de trabajo en una reunién de analisis, observando datos en

una pantalla grande. El ambiente es profesional y colaborativo.

Lo que se hizo:

En esta escena, se muestra al equipo de profesionales trabajando juntos para analizar
datos e informacion relevante. En una pantalla grande se visualizan los datos que estan
siendo analizados. El enfoque visual se centra en la colaboracién del equipo y el
proceso de toma de decisiones. Los angulos de cédmara capturan la energia y

concentracion del grupo, creando una sensacion de trabajo en equipo y dedicacion.

Escena 3

Descripcion en inglés:
Scene 3: Images of staff working on computers, reviewing graphics, and analyzing

statistics.

What was done:

This scene focuses on the technical side of the transformation. Staff members are
shown working on their computers, reviewing charts, graphs, and analyzing important
data. The visuals emphasize the importance of research and the technical tools used
for strategic planning. This scene portrays the company’s commitment to detailed

analysis and improvement.
Descripcion en espaiiol:

Escena 3: Imagenes de personal trabajando en computadoras, mirando graficas, y

analizando estadisticas.
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Lo que se hizo:

Esta escena se enfoca en el lado técnico de la transformacion. Se muestra al personal
trabajando en computadoras, revisando graficos, tablas y analizando datos
importantes. Las imagenes enfatizan la importancia de la investigaciéon y las
herramientas técnicas utilizadas para la planificacion estratégica. Esta escena refleja el

compromiso de la empresa con el andlisis detallado y la mejora continua.

Escena 4
Descripcion en inglés:
Scene 4: A graph showing data collection on digital interactions, website traffic, and

campaign performance.

What was done:

A graph appears on the screen showing data collected from digital interactions,
website traffic, and campaign performance. This is a representation of the data
analysis process, where the effectiveness of current strategies is assessed. The visual
display of data highlights the importance of measurable results and how the company

is making informed decisions based on data.

Descripcion en espaiiol:
Escena 4: Grafico mostrando la recopilacion de datos sobre interacciones digitales,

visitas y rendimiento de las campafas.

Lo que se hizo:

Aparece en la pantalla un grafico que muestra los datos recopilados sobre interacciones
digitales, trafico web y el rendimiento de las campafias. Esto representa el proceso de
analisis de datos, donde se evaltia la efectividad de las estrategias actuales. La
visualizacion de los datos resalta la importancia de los resultados medibles y como la

empresa toma decisiones informadas basadas en los datos.

Escena §
Descripcion en inglés:

Scene 5: Employees brainstorming in a meeting, with screens showing social media
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and website content.

What was done:

This scene depicts a brainstorming session where employees discuss strategies for
improving Repremarva’s online presence. The team is seen reviewing social media
posts and website content. The visual highlights the collaborative process of
developing a digital marketing strategy, ensuring that everyone’s ideas contribute to

the company’s overall digital transformation.

Descripcion en espaiiol:

Escena 5: Iméagenes de un grupo de trabajo reunido alrededor de una mesa, con
computadoras y laptops abiertas, mientras hacen lluvia de ideas. En las pantallas, se
visualizan redes sociales y contenido web.
Lo que se hizo:

Esta escena muestra una sesion de lluvia de ideas donde los empleados discuten
estrategias para mejorar la presencia online de Repremarva. El equipo es visto
revisando publicaciones en redes sociales y contenido web. La visualizacion destaca
el proceso colaborativo de desarrollar una estrategia de marketing digital, asegurando

que las ideas de todos contribuyan a la transformacion digital general de la empresa.

Escena 6
Descripcion en inglés:
Scene 6. Showing the newly designed website and increasing activity on social media

platforms.

What was done:

In this scene, the new and improved website of Repremarva is showcased, featuring a
modern and user-friendly design. Activity on the company’s social media platforms is
also shown, illustrating how the new strategy is being implemented and gaining
traction. This scene emphasizes the positive change in the company’s digital presence

and its growing online community.
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Descripcion en espaiiol:
Escena 6: Se muestran imagenes de la nueva pagina web de Repremarva, mas
moderna y facil de navegar. Las redes sociales de la empresa comienzan a tener mas

actividad, con publicaciones de productos, comentarios de clientes y promociones.

Lo que se hizo:

En esta escena, se muestra la nueva pagina web de Repremarva, con un disefio mas
moderno y facil de usar. También se muestra la actividad creciente en las plataformas
sociales de la empresa, ilustrando como la nueva estrategia se estd implementando y
ganando traccion. Esta escena resalta el cambio positivo en la presencia digital de la

empresa y su creciente comunidad online.

Escena 7
Descripcion en inglés:
Scene 7: A customer interacting with the new Repremarva website on a mobile phone

and making a purchase.

What was done:

The focus is on the user experience. The customer is shown using a mobile phone to
browse the Repremarva website and make a purchase. This scene demonstrates the
seamless integration of the new digital tools and the convenience provided to
customers. The visual highlights the ease of navigating the website and making

purchases, showcasing the positive impact of the digital transformation.

Descripcion en espaiiol:
Escena 7: Un cliente esta usando su teléfono movil para navegar por la nueva pagina

de Repremarva y realizando una compra online.

Lo que se hizo:

El enfoque esta en la experiencia del usuario. Se muestra al cliente usando un teléfono
movil para navegar por la pagina web de Repremarva y realizar una compra. Esta
escena demuestra la integracion sin problemas de las nuevas herramientas digitales y

la comodidad que se ofrece a los clientes. La imagen resalta la facilidad de navegar
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por el sitio web y hacer compras, mostrando el impacto positivo de la transformacion

digital.

Escena 8
Descripcion en inglés:
Scene 8: Happy customers engaging with Repremarva's content on social media and

leaving positive comments.

What was done:

This scene shows satisfied customers interacting with Repremarva’s content on social
media, commenting positively and sharing posts. It highlights the growing customer
engagement and satisfaction. The visual emphasizes the positive impact of the new
communication strategy and the strong relationship between the brand and its

audience.

Descripcion en espaiiol:
Escena 8: Se muestran clientes satisfechos interactuando con el contenido de
Repremarva en las redes sociales, escribiendo comentarios positivos y compartiendo

publicaciones.

Lo que se hizo: En esta escena, se muestra a clientes satisfechos interactuando con el
contenido de Repremarva en redes sociales, dejando comentarios positivos y
compartiendo publicaciones. Resalta el aumento en la interaccion y satisfaccion de los
clientes. La visualizacion enfatiza el impacto positivo de la nueva estrategia de

comunicacion y la sélida relacion entre la marca y su audiencia.

Escena 9

Descripcion en inglés:

Scene 9: A graph showing the increase in web visits, social media interactions, and

online sales.

What was done:
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A bar graph is shown on screen illustrating the impressive growth in website visits,
social media interactions, and online sales. This data-driven scene demonstrates the
success of the new digital strategies implemented by Repremarva. It highlights the

tangible results of their efforts and the positive effect of the digital transformation.

Descripcion en espaiiol:
Escena 9: Imagenes de un grafico de analisis web que muestra un aumento claro en

las visitas, interacciones y ventas online.

Lo que se hizo:

Aparece en pantalla un grafico que muestra el notable aumento en las visitas al sitio
web, las interacciones en redes sociales y las ventas online. Esta escena basada en
datos demuestra el éxito de las nuevas estrategias digitales implementadas por
Repremarva. Resalta los resultados tangibles de sus esfuerzos y el efecto positivo de

la transformacion digital.

Escena 10
Descripcion en inglés:
Scene 10: Repremarva's logo with the slogan "Connecting your business to the future”.

Dynamic and optimistic music.

What was done:

In the final scene, the company’s logo is displayed along with the slogan, symbolizing
Repremarva's ongoing journey toward the future. The music is uplifting,
complementing the positive message. The visual includes a quick recap of the store,

employees, and happy customers, reinforcing the success of the transformation.
Descripcion en espaiiol:

Escena 10: El logo de Repremarva aparece en pantalla con el eslogan "Conectando tu

negocio al futuro". Musica dinamica y optimista.
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Lo que se hizo:

En la escena final, se muestra el logo de la empresa junto con el eslogan, simbolizando
el continuo viaje de Repremarva hacia el futuro. La musica es optimista,
complementando el mensaje positivo. La visualizacion incluye un breve repaso de la

tienda, los empleados y los clientes felices, reforzando el éxito de la transformacion.
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