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RESUMEN

A traves de los grandes avances tecnologicos, el internet ha permitido conectar y crear una
comunicacion que rompe barreras fronterizas. Los medios de comunicacion tradicionales pa-
saron a sequndo plano, puesto que la sociedad cambio su manera de interactuar. El objetivo
del estudio es determinar si las nuevas tendencias en los medios de comunicacion logran de-
sarrollar la publicidad estrategica del sector comercial de la provincia de Tungurahua. La inves-
tigacion presento un diseno no experimental. El enfoque del estudio fue de orden mixto, pues
cuantifico y detallo, de manera analitica el criterio de los consumidores. El alcance investigativo
fue correlacional, debido que, se relaciono el factor, medios comunicativos de difusion vy el fac-
tor, herramientas comunicativas utilizadas en la web. A su vez, se aplicod una encuesta dirigida
a 386 consumidores que han participado de compras en el sector. Los principales resultados
reflejan que: las redes sociales son la nueva tendencia en el sector comercial, debido que dis-
minuye costos administrativos y presenta un incremento en NUevos prospectos en el proceso
de compra/venta. Este modelo de negocio pretende incrementar el posicionamiento de las
empresas en el mercado, obtener mayores utilidades, crear un lazo interactivo cliente/empresa,
v de esta forma, conocer las necesidades vy expectativas del sector.

Palabras clave: publicidad estratégica, publico meta de medios, redes sociales.

ABSTRACT

Through the great technological advances, the internet has allowed to connect and create a

communication that breaks down border barriers. The traditional media went into the back-
ground, since society changed its way of interacting. The objective of the study is to determine
if the new tendencies in the media manage to develop the strategic advertising of the commer-
cial sector of the province of Tungurahua. The research presented a non-experimental design.
The focus of the study was of mixed order, since it quantified and detailed, in an analytical way,
the criterion of the consumers. The investigative scope was correlational, due to the factor, com-
municative means of diffusion and the factor, communicative tools used in the web. In turn, a
survey was applied to 386 consumers who have participated in purchases in the sector. The
main results reflect that: social networks are the new trend in the commercial sector, because
it reduces administrative costs and presents an increase in new prospects in the buying / se-
[liNg process. This business model aims to increase the positioning of companies in the market,
obtain greater profits, create an interactive customer / company relationship, and in this way,
know the needs and expectations of the sector.

Keywords: strategic advertising, target public media, social networks
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1. Introduccion

Con el paso del tiempo, €l internet no
unicamente se ha convertido en un medio para
realizar consultas, desarrollar conversaciones
con amigos o familiares del extranjero, sino que
halogrado servir de herramienta a las empresas
gue desean ofertar sus productos de manera
mas sencilla y de acuerdo con su target de
mercado (Mondragon, S; Fuertes, M; Montoya,
Z2016). Hablar de las nuevas tendencias en los
medios de comunicacion, especialmente en
lo referente a organizaciones, es mencionar la
relacion de estas con los publicos meta, para
ello se crean nuevas formas con el proposito de
llegar al publico, y estos a su vez, se adapten alas
nuevas necesidades y exigencias del mercado.
El cliente esta cada vez mas informado, utiliza
criterios propios 'y las recomendaciones de
otras personas que ya han utilizado productos
y servicios de su interes apoyados en redes
sociales, conversaciones virtuales, directas y
extensas. (Pintado, T, Sanchez, 2017).

De acuerdo con un estudio realizado en el
Ecuador, las redes sociales se han convertido
en los medios de comunicacion mas utilizados
por la poblacion, dejando de cobrar relativa
iImportancia los medios tradicionales tales como
la tv, radio, blogs, entre otros.
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Figura 1: Uso de redes sociales en el Ecuador
hasta diciembre de 2017

Por otra parte, las redes sociales al tener una
elevada aceptacion deberian ser aprovechadas
de manera mas efectiva por empresas que
desean que el publico conozca sus productos.
Partiendo de este punto de vista, Tungurahua
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al ser considerada una de las economias
mas fuertes de la region central del pairs,
por actividades tales como el comercio, la
construccion 'y calzado, deberia aprovechar
de este tipo de comunicacion para mejorar sus
ventas.

Refiriendose al ano 2013, el sector mas
representativo de la provincia era el Comercio
con el 17,09%. Ambato aporta $365.147
en valor agregado bruto. (Proano, Diego;
Martinez, 2014). De acuerdo con el Diario El
Comercio en una entrevista realizada al director
del Observatorio Economico, el comercio vy
la manufactura decayeron entre el 20 y 25%
respectivamente. (Moreta, 2017)

Si bien es cierto, la provincia maneja un sector
economico comercial continuo, tambien es
cierto que la situacion economica por la cual
esta pasando el pais no esla mejor, sin embargo,
ante las necesidades permanentes gue poseen
las personas, las empresas hacen uso de varios
medios de comunicacion para publicitar sus
productos, en muchos casos, desconociendo
gué medio utilizan con mayor frecuencia. Por
esa razon, es necesario comprobar la siguiente
hipotesis  /las nuevas tendencias en  los
medios de comunicacion logran desarrollar la
publicidad estrategica del sector comercial de
la provincia de Tungurahua?

Acorde a una investigacion realizada por el
Ministerio de Telecomunicaciones en el ano
2013 alrededor de 7750 establecimientos,
en actividades como €l comercio, servicio,
manufactura e informacion/ comunicacion en
I'1 ciudades del pais, donde consta Ambato,
Ibarra, Quito, entre otras; se pudo evidenciar
gue la mayor parte de empresas utilizan la
red con el Unico proposito de enviar correos y
tareas administrativas, mientras que en un nivel
medio la utilizan para la provision de servicios
como se muestra en la figura 2.
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Figura 2: Resultados de medicion de indicadores
aplicadas a /750 establecimientos

Comunicacion

La comunicacion es la herramienta mas
importante dentro de cualquier actividad, si el
proposito es transmitir algun mensaje. Desde
muy peqguenos en los centros educativos
se explican los elementos que intervienen
en la comunicacion, donde se incluye al
emisor, receptor, mensaje, canal y codigo.
Estos elementos nunca van a cambiar vy
son precisamente éstos los que se deben
analizarse minuciosamente, para hacer llegar
la informacion de manera veridica y confiable.

La comunicacion no es un lujo para las
personas, sino estrictamente necesaria. En la
casa, calle o en el trabajo, saber comunicarse
siempre ha sido clave para el ser humano. El
emisor debe construir su mensaje de manera
adecuada a las capacidades del receptor al
gue se dirige. Ademas, el contenido debe ser
comprensible en alta magnitud y la manera de
recibirla sencilla. (Espinosa, 2011)

ASi COmo, la comunicacion es tan importante
entre las personas, tambien es necesaria en las
empresas puesto que determina el grado en el
cual, el personal trabaja de manera coordinada
para alcanzar los objetivos. Y no es Unicamente
necesaria para los colaboradores de empresa,
SiNO para determinar la satisfaccion de 1os
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clientes. (Martinez, 2013)
Comunicacion 360°

Este tipo de comunicacion es la que destinan
las empresas a sus mercados meta, cuya
caracteristica es que es bastante proactiva,
multimedial y conjunta en sus aportes. Trata de
gestionar de manera integrada y coherente la
comunicacion corporativa: imagen, campanas,
web, entre otras, es decir capta las necesidades
de las audiencias y responde a ellas con
acciones comunicativas de distinta indole.

Es una estrategia basada en el dialogo
permanente de las organizaciones que
asumen un rol comunicador para generar
conversaciones haciendo uso de informacion
con los publicos con los que esta relacionada
la empresa o de otra manera los denominados
stakeholders (clientes, empleados, accionistas)
entre otros. (Pintado, T, Sanchez, 2017)

Comunicacion externa en 360°

Para que las empresas tengan exito en la
comunicacion externa con  sus  publicos
potenciales y clientes, es necesario que hagan
un estudio completo de sus habitos de consumao
y los medios de comunicacion que utilizan
con mayor regularidad. Con esta informacion
se busca potencializar el posicionamiento de
sus productos y mejorar la comunicacion. Las
formas mas habituales en la comunicacion
externa de las empresas son: publicidad,
promociones, relaciones publicas, marketing
directo, publicidad en internet, publicidad de
guerrilla, entre otras.

Por otra parte, y retomando lo mencionado
anteriormente el nacimiento del internet vy el
posterior aparecimiento de las redes sociales, ha
cambiado la manera de relacionar la empresa
con el cliente. Es por eso, gue los profesionales
de hoy tienen la necesidad de utilizar de
manera estratégica las herramientas digitales y
detener su uso irresponsable a fin de lograr el
cumplimiento de los objetivos definidos.

En los ultimos anos, el sector empresarial del
Ecuador ha optado por adoptar estrategias

70



Nuevas tendencias de medios comunicativos como herramientas
publicitarias del sector comercial

Digital Publisher

ISSN 2588-0705

de mercadeo que faciliten la difusion de los
productos y servicios, logrando una interaccion
de cada uno de los clientes de una manera mas
rapida, objetiva y economica, donde alrededor
del 60% de empresas han asignado rubros
publicitarios a la red social Facebook como la
mas utilizada y dandole el primer lugar (Acurio,
Mora, & Zambrano, 2017).

Marketing de atraccion

Este tipo de marketing trata de crear y compartir
los contenidos con el resto del mundo. Al
crear un contenido para captar la atencion
de los usuarios se lograra fidelizarlos en un
corto espacio de tiempo, al proporcionarles
un producto que se adapte a sus necesidades.
Este contenido se difunde a traves de las redes
sociales, con el proposito de adquirir el menor
coste de compra de usuario, asi como, el valor
que debe ver el usuario con el contenido
presentado, a fin de presionarlo con la compra
del producto/servicio.

Es un proceso lento, pero a su vez, permite
conocer al usuario; es decir, se entiende de
manera mas cercana sus necesidades y, sobre
todo, captar su interés que se reflejara en la
adquisicion del producto. Por tal razén, los
mercadologos en el pasado se valieron de
medios como: television, radio, presan, mails
directos para publicitar sus productos;, no
obstante, las areas de internet gue llegaron a
cambiar su manera de pensar son:

- Motor de busqueda: como el Google y otros
buscadores donde las personas interactan
por los sitios web que ofrecen productos y
Servicios que necesitan.

- Blogosfera: los cuales sobrepasan los 10
millones de blogs. Las personas aman los
blogs porgue ellos se sienten mas genuinos
Y sinceros que la publicidad.

- La mediasfera social: que es el conjunto
de redes sociales como: Facebook, Twitter,
LinkedIn, Youtube y muchas otras.

Obviamente el exito en el crecimiento del
negocio vy la generacion de las ventas llegara
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por la manera en que se realice la venta de
productos, asi como la manera en que los
clientes les guste comprar hoy en dia.

La esencia del marketing de atraccion es crear
contenido notable y luego hacer que este
sea facil para las personas, postrer puedan
descubrir ese contenido en el sitio web usando
Google, blogs o cualquier red social. Si esto se
hace posible se atraera trafico web de otros
sitios y con suerte llegara a ser la pieza central
de la palabra del marketing viral (Halligan &
Shah, 2009). Con ese proceso concluido, el
siguiente paso es trabajar en la generacion de
una corriente continua de informacion notable
v de interes:

- Un blog de articulos acerca de noticias
relevantes de la empresa.

- Unapagina donde se anada informacion de
retos y tendencias de la empresa.

- Videos cortos acerca de temas atractivos.
Formas del Marketing de atraccion
Emails

Como estrategia de marketing suele ser muy
efectiva, siempre y cuando se desarrolle con
la autorizacion de las personas gue reciben los
emails. Usualmente, es muy Util para las tiendas
electronicas porgue logran llevar los clientes
potenciales a los sitios web (Salazar-Corrales,
Paucar-Coque, & Borja-Brazales, 2017). Es
importante saber gue las personas prefieren
abrir correos de personas que conocen
a correos desconocidos, por esa razon la
empresa debe ser la encargada de personalizar
la informacion para generar confianza,
satisfacer sus necesidades, creando un grupo
homogeneo para enviar contenido que se
adapte a ellos para que la campana tenga exito
en el publico meta. (Patrutiu, 20106)

Blog post

Los articulos publicados en el blog de las
empresas juegan un papel muy importante
en la definicion de la imagen de la empresa,
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a traves de las perspectivas y su calidad que
puede atraer o perder clientes. ElI contenido
de calidad sobre un tema de interes para los
clientes incrementara el grado de confianza
y lealtad hacia la empresa; sin embargo, si el
contenido es inapropiado, afectara la imagen
de la empresa y los clientes perderan el interes
por seqguir recibiendo informacion de la
empresa.

SEO

Cumple un papel esencial en la estrategia
de promocion digital, porgue influye en el
posicionamiento de canales digitales para una
empresa: sitios web, blogs, redes sociales, entre
otros. se constituye como uno de los elementos
mas importantes porque su proposito es crear
empatia con la audiencia. Una vez se conozca
lo que el mercado esta buscando, sera mas
efectivo alcanzar y retener a los usuarios. La
mayor parte de las busqguedas siguen los
siguientes pasos:

Necesidad de inférmacién Consulta de bisqueda

Regresar al motor de bs- Estrategias para atraer al Consulta en el buscador

queda si es insatisfactorio | mercado meta N

Respuesta o solucion Escoger los resultados

Figura 3: Estrategias para atraer al mercado
meta

Exhibicion de anuncio

Esta exhibicion de anuncio  muestra
visualmente un mensaje usando  textos,
logos, animaciones, videos, fotografias u otros
graficos. Utilizan frecuentemente cookies, que
son identificadores unicos de computadores
especiales para decidir cuales anuncios sirven a
un cliente particular.

A medida que los anunciantes recopilan
informacion en algunos sitios web sobre [a
actividad de un usuario pueden crear una
imagen detallada de los intereses de los
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usuarios a fin de brindar una publicidad mas
direccionada.

Nuevas tendencias de comunicacion
Employer Branding

Es considerada una iniciativa estratégica
gue integra un conjunto de actividades de
mercadeo que desarrolla la empresa para
atraer profesionales con talento; este proceso
abarca la construccion de la marca, creacion
de una propuesta de valor, hasta las acciones
necesarias y especificas para la atraccion,
seleccion, retencion o abandono de los
empleados. (Gavilan, Avello, & Lores, 2013) Si
las empresas desean ser mas competitivas y
atraer al mejor talento humano, deben cuidar
su presencia en redes sociales y la informacion
gue tanto ellas mismas comparten en internet.
Es la union del talento humano y el marketing
y trata de mostrar los verdaderos valores de la
compania, su manera de trabajar y como trata
esta al talento humano. (Gimeno, Branding, &
Leader, 2018

Social Selling

Una red social es un sistema abierto y en
construccion permanente en forma de
interaccion  social  fundamentada en  un
intercambio dinamico entre personas, grupos
e instituciones en diferentes contextos, pero
que comparten necesidades para potenciar
SUS recursos 'y competencias (Sixto Garcia,
2016, p. 187). En la actualidad las redes
sociales son consideradas como uno de los
medios de comunicacion interactivo  mas
importante entre diversos publicos de usuarios,
lo gue les permite intercambiar la informacion,
desarrollarse profesionalmente, mantener una
comunicacion con personas de diferentes
paises, generando un impacto grandioso
y al mismo tiempo la difusion de servicios
tecnologicos en las empresas, alcanzando un
segmento de mercado (Acurio et al., 2017).

Lapopularidad de lasredes sociales ha permitido
a las empresas utilizar estrategias de marketing
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para construir su marca y lograr mejorar
las relaciones con los clientes. A traves del
comportamiento de los clientes se pueden crear
estrategias para llegar al cliente, manteniendo
un contacto con €l, determinando sus qustos,
preferencias y deseos. (Flores & Carlos, 2017)

De acuerdo con informacion de la Revista
EKOS con corte a julio del 2018, la red
social mas utilizada por los ecuatorianos fue
Facebook, sequida de Youtube, mientras que
Instagram ocupa el puesto 6, y WhatsApp el
puesto numero 13. Con relacion a mensajeria
instantanea, WhatsApp ocupa el primer lugar
con el 6,1 millon de usuarios y Messenger con
un milléon

AUDIENCTLA
Redes sociales

Lo-r i
| 12 millones | | | 2,8 millanes | :| 2,3 millones ‘

= o o

‘ 6,1 millones | ‘ 1 millén |

Figura 4. Resultados de medicion de indicadores
aplicadas a 7750 establecimientos

Redes sociales en las empresas

Las redes sociales son parte del ser humano,
porque la interaccion de este con las redes
se ha convertido en una necesidad. Por esta
razon, las personas desean pertenecer a
circulos sociales, gue se han visto enriquecidos
por los medios y espacios virtuales. Para
muchos resulta apasionante interactuar de
manera dinamica, compartiendo informacion,
experiencias o utilizandolas simplemente como
formas de expresion.

Partiendo de esa perspectiva, el internet ha
facilitado la creacion de espacios de interaccion
virtual por diversos tipos de usuarios en el
mundo. Es asi gue esta herramienta esta
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cambiando la sociedad y la manera en la que
las empresas promocionan sus productos y
servicios. No hay que olvidar que los usuarios
reconocen una compania de acuerdo a la
experiencia de la marca en la Web.

La web debe obedecer a las expectativas
crecientes y cambiantes de las personas. Los
Jjovenes de hoy en dia utilizan las redes sociales
para conocer las noticias mas relevantes
gue ocurren en el entorno, 1o que permite
a las empresas obtener gran cantidad de
informacion y retroalimentacion por parte de
sus diversos publicos. (Hut Herrera, 2012). “A
nivel interno, los blogs, wikis y redes sociales
estan haciendo que las empresas sean mucho
mas productivas, mas comunicativas y qgue
SUs procesos de decision sean mas agiles y
transparentes” (Celaya, 2008).

Buyer person

En el juego de rol simulado de linea,
actualmente hay cuatro tipos de estilos de
personas sociales: analiticas, controladoras,
expresivas 'y amigables. Con estos estilos
es mas facil reconocer la personalidad del
comprador y adaptar su presentacion para
satisfacer mejor las expectativas del cliente.
Dentro de cada persona hay dos directrices
de comportamiento, aquella que conduce al
exito donde se puede cumplir los requisitos
ajustados al estilo social y el rechazo asociado
a los resultados negativos.(Newberry & Collins,
2017). Ademas, esta asociado con el marketing
de atraccion puesto que trata de adaptar el
contenido a la “persona del comprador” quien
vino natural y voluntariamente a la empresa.
Por eso, en este contexto, la definicion de
‘persona compradora” juega un papel central,
ya que, si no se identifica correctamente, toda
la estrategia de marketing se convertira en un
fiasco (Patrutiu, 2016).

2. Método

La investigacion presentd un diseno nNo
experimental. El enfoque del estudio fue de
orden mixto (cuantitativo/cualitativo), pues
cuantifico y detallo, de manera analitica
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el criterio de los consumidores. El alcance
investigativo fue correlacional, debido a gue,
se relaciono el factor, medios comunicativos de
difusion y el factor, herramientas comunicativas
utilizadas en la web. Se trabajo bajo la
modalidad bibliografica y de campo, puesto
gue, se desarrollo una encuesta con preguntas
cerradas que ayudo a obtener los resultados
de la hipotesis de discusion. Consecuente, se
trabajo con muestreo aleatorio simple, es decir,
386 personas gue han realizado compras
segun datos del INEC,

Procedimiento

La informacion atraveso un proceso en el cual,
a) se valido el cuestionario con expertos para
tener mayor objetividad al momento de llegar
a los gerentes de las empresas; b) se aplico las
encuestas a los individuos que intervienen en
el sector comercial, de acuerdo a la muestra de
estudio; ¢ el proceso de tabulacion y proceso
de datos se lo realizd mediante el software
SPSS 22.0 para establecer los principales analisis
descriptivos del estudio; d) se logro aseverar
la hipotesis de discusion a traves del metodo
estadistico de Chi-cuadrado.

3. Resultados

El proposito del presente estudio es determinar
i las nuevas tendencias en los medios de
comunicacion logran desarrollar la publicidad
estrategica del sector comercial de la provincia
de Tungurahua. A través de las preguntas
de la encuesta tomada a 386 personas de
establecimientos comerciales se obtuvieron los
siguientes resultados:

Tabla 1. Medio atractivo para publicitar
productos
Medio Frecuencia Porcentaje
Television 93 249%
Radio 69 18%
Internet 131 34%
Prensa 50 13%
\olantes 47 119%
Total 386 100%

Fuente: Encuesta
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Volantes I 42
Prensa N 50
Internet I 131
Radio NN 69
Television IINENGNGGGN 03

0 50 100 150

Figura 5. Medio de comunicacion para
publicitar productos

De acuerdo a la figura 1, el medio mas
innovador para los representantes de los
negocios del sector comercial es el internet,
dado que conocen la frecuencia de uso de sus
clientes reales y potenciales. Ellos indican que,
a traves de este medio, se logra transmitir y
comunicarlosproductos que poseendemanera
mas facil, disminuyendo costos administrativos
vy de manera llamativa donde el cliente puede
realizar consultas y llevar un servicio post venta;
sin embargo, no todos opinaron lo mismo,
puesto que el 34% de ellos indicaron que la tv
es un medio muy interesante para publicitar
sus productos de manera estrategica.

Tabla 2: Interés en la web

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Employer Branding 50 13%
Social Selling 140 36%
Buyer Persona 128 33%
Gaore s
Total 386 100%

Fuente: Encuesta
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Customer Manager I 68
Buyer Persona [N 128
Social Selling NGNS 140
Employer Branding I 50

0 50 100 150

Figura 6. Herramienta comunicativa le llama la
atencion en la web

Si bien es cierto, la pregunta fue complicada
de entender por la mayoria de encuestados,
sin embargo, se opto por explicar la pregunta
y sus alternativas, puesto gue es una pregunta
fundamental para lograr el proposito del
proyecto. Elsocial selling o redes sociales obtuvo
el mayor porcentaje de aceptacion, donde la
pregunta estaba enfocada a determinar la
herramienta gue mas le llama la atencion en la
web, muy de cerca el 33% opino que el buyer
persona o persona compradora es el medio
gue mas le llama la atencion, puesto que de
esta manera se conocen los perfiles de los
posibles compradores.

4. Discusion

Para confirmar el criterio hipotético, se utilizo
el modelo estadistico de Chi-Cuadrado de
Pearson, con relacion a las dos variables de
estudio, se ha obtenido un valor p de (0,004);
menor al valor de significancia (0,05). Estos
valores permiten aceptar la hipotesis de
estudio las nuevas tendencias en los medios de
comunicacion logran desarrollar la publicidad
estrategica del sector comercial de la provincia
de Tungurahua.
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Tabla Z: Prueba de chi-cuadrado
Sig.
Valor gl asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado 34999+ 12 004
de Pearson
Razon de 39611 12 001
verosimilitudes
' Asooacpn 978 | 036
lineal por lineal
N dlevcasos 386
validos

Fuente: Encuesta

Asimismo, se logro identificar que si hay
una similitud entre los valores esperados vy
observados. La verificacion lineal por lineal
establece un valor de (0,036) lo que indica gue
los valores son autenticos y originales para el
estudio. Por lo tanto, se procede a confirmar la
hipotesis alternativa y a descartar la hipotesis
nula, puesto que, No tiene un valor estadistico
suficiente para afirmar lo contrario.

f(Chisq)

T T | S S L AR N S A A Bt A A A A S A A S
12 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32
s }

26.29 39.99 >

Figura /7. Campana de Gauss, correspondiente
a la hipotesis de discusion.

De acuerdo al grafico 3 con las nuevas
tendencias en los medios de comunicacion se
puede desarrollar publicidad estrategica en el
sector comercial de la provincia de Tungurahua.
Al referirse a publicidad estrategica hay gue
entenderla como a la herramienta por la
cual, los clientes sienten atraccion frente a
determinados productos, mediante el uso eficaz
de medios publicitarios. Hablar de las nuevas
tendencias significa expandir los medios por
los cuales se desea publicitar un producto, y es
gue hoy en dia las redes sociales o social selling
son muy utilizadas por empresas para persuadir
al comprador. Por otra parte, algunas empresas
venlaoportunidad desde lainiciativa delrecurso
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humano, desarrollando profesionales con
talento, que sepan captar a clientes. (Gavilan,
Avello, & Lores, 2013). No asi, otras empresas
optan por la persona compradora o “buyer
persona” donde analizan minuciosamente los
rasgos de los clientes y ofertan un producto
gue satisfaga sus necesidades. (Newberry &
Collins, 2017).

Como se ha abordado en parrafos anteriores,
el internet ha dado un giro de 360 grados
a las gestiones de las empresas, y es que, en
decadas pasadas, se hacia obligatoria la labor
de las visitas de los vendedores a cada cliente
a fin de dar a conocer las caracteristicas de 1os
productos, hacer conocer los precios, entre un
sin numero de caracteristicas. Sin embargo,
con el boom tecnologico, se facilito 1a labor de
los vendedores puerta a puerta a vendedores
en linea siguiendo el mercadeo digital que
actualmente esta captando varios clientes
en el mercado. Se hizo mas facil la labor,
puesto gue los clientes potenciales de todas
las partes del mundo pueden acceder a un
computador y revisar el producto que se ajuste
a sus necesidades y hacer preguntas acerca de
algunas de las cualidades del bien o del servicio.

De acuerdo con una investigacion realizada
en el Ecuador acerca de las redes sociales mas
utilizadas por los usuarios, se pudo comprobar
gue las barreras tecnoldgicas no existen para
ninguna parte del pais. Segun el estudio, el
97% de la poblacion tiene activa una cuenta
de Facebook y el 90% de ellos pueden
acceder a WhatsApp. Tungurahua al ser una
provincia altamente comercial, se halla en la
dificultad identificada como el decrecimiento
de las ventas, donde la principal razén es la
inadecuada utilidad que les brindan a las
redes sociales, mencionadas anteriormente. La
encuesta realizada a alrededor de 386 personas
representantes  de  los  establecimientos
economicos demuestra que no todas las
empresas ven como necesaria la publicacion
de sus productos por medios sociales, sino
gue continuan utilizando medios tradicionales.
El 40% de los encuestados indicaron que el
internet es una alternativa innovadora para
publicitar sus productos, sin embargo, el
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24% explico gue utilizarian como medio de
publicidad la television.

Consiguiente a la premisa de las nuevas
tendencias en los medios de comunicacion, se
desarrollo la pregunta acerca de la herramienta
comunicativa gue le llama la atencion en la
web, explicandoles las alternativas para mayor
comprension. De la encuesta se obtuvo que
las redes sociales son las nuevas tendencias en
el sector comercial, puesto que cada vez mas
personas estan haciendo uso de ellas para
captar clientes de manera mas facil e inclusive
disminuyendo costos administrativos. Junto
a este resultado, “buyer persona” o persona
compradora tuvo un porcentaje similar a
las redes sociales con el 33%, puesto que es
imprescindible identificar las caracteristicas
de los compradores para facilitar las ventas,
determinando sus gustos, preferencias, es decir
realizando una segmentacion donde se van
a cubrir ciertas cualidades y determinar si el
producto que se esta ofreciendo esta acorde a
las necesidades del publico meta.

Y como conclusion, se pudo comprobar a traves
del modelo estadistico de chi cuadrado que las
nuevas tendencias de medios de comunicacion
juegan un papel muy importante para lograr
el desarrollo de la publicidad estrategica del
sector comercial de las empresas de la provincia
de Tungurahua, puesto que las redes sociales,
estan cada vez llamando la atencion de todo
tipo de cliente sin distinguir raza, edad o
genero. El cliente ve la facilidad de adquisicion
de compra de un producto mediante una
pantalla, donde estan claramente identificadas
las caracteristicas de los bienes o servicios que
desean.
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