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Resumen

El contenido del articulo muestra la importancia y relevancia del comercio electrénico que
puede ser realizado mediante el uso de las redes sociales en mejora de la competitividad de
las MiPyMES ayudando y agilizando procesos de publicidad y marketing, captando la atencién
de nuevos clientes con el uso de estas herramientas digitales. Esta investigacién contiene un
porcentaje de la cantidad de internautas y la manera de relacionarse demostrando las
actividades de mayor importancia ligado a la cantidad de horas de conexion por los mismos
mediante teléfonos inteligentes u otros dispositivos convergiendo en actividades similares al
estar navegando en internet. La recopilacion de informacion fue realizada mediante entrevistas
enfocada al conocimiento y utilizacion de redes sociales por los propietarios de negocios en un
entorno de competencia por obtener mayor presencia en el mercado. Con la introduccién de
redes sociales como medio de comercio electrénico en funcion del beneficio de las MiPyMES
las encauzaria a un mejor rendimiento y a su vez satisfacer al cliente, de igual manera le
permitiria mayor alcance en el entorno econémico.
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The content of the article shows the importance and relevance of e-commerce that can be done
through the use of social networks to improve the competitiveness of MiPyMES by helping and
streamlining purchasing processes, sales, communication with the customer, sharing
information of interest to their market through online advertising, capturing the attention of new
customers with the use of these digital tools. This research contains a percentage of the
number of Internet users and the way of relating demonstrating the most important activities
linked to the number of hours of connection by the same through smartphones or other devices
converging in similar activities while surfing the Internet. The collection of information was
carried out through surveys focused on the knowledge and use of social networks in an
environment of competition. With the introduction of social networks as a means of e-commerce
based on the benefit of MiPyMES would channel them to better performance and in turn satisfy
the customer, likewise would allow greater reach in the economic environment.

Keywords: e-commerce - social networks - marketing - MiPyMES - internet.



INTRODUCCION

Exigente es el mundo de los negocios ya que conforme avanza la tecnologia tienen que
adoptar u optar por el uso e implementacion de ventas online para mantener su negocio en
funcionamiento donde ademas se requiere de una debida administracién cuidando su calidad
de servicio, gusto o agrado del producto que puede ser logrado mediante las redes sociales
para realizar dichas ventas en linea y a su vez el gran impacto del comercio electrénico ha
capitalizado nuevas formas de ofrecer un producto o servicio por parte de los propietarios de un
negocio valiéndose actualmente de las herramientas digitales mencionadas anteriormente
enfocadas a obtener un mercado mas amplio obligando a generar estrategias de marketing
manteniendo estabilidad ante la competencia.

La relacion del negocio con el cliente permite crear vinculos comerciales obteniendo con ello
fidelidad del cliente alcanzando nuevos horizontes y en funciéon generar mayor prestigio,
publicidad, paraentre otros, dar a conocer su marca.

No podemos negar la importancia de lo digital en nuestro entorno y en todo lo que hacemos se
relaciona a la tecnologia pero un porcentaje de las MiPyMES del Valle de Toluca sea por
desconocimiento o distintos factores carecen de una pagina web o una Red Social limitando
incremento en sus ventas, por falta de nuevos clientes conllevando malas rachas en periodos
de tiempo, es por ello la adopcién de las Redes Sociales en las MiPyMES como camino para
abarcar un mayor mercado usando Comercio Electrénico.

Por tanto, la presente investigacion pretende reunir informacion relevante en el uso de las
Redes Sociales como medio para realizar Comercio Electrénico aplicadas a las MiPyMES en el
Valle de Toluca para una mejora continua.



MARCO TEORICO

Iniciaremos la discusion del comercio electronico y las redes sociales con una serie de
conceptos que daran sustento al resto de la investigacion, entendiendo la importancia de estas
herramientas en el desarrollo y crecimiento de las MiPyMES.

Comercio Electrénico

Comprar productos o contratar servicios mejora con el avance tecnolégico agilizando estos
procesos mediante internet usando comercio electronico, el cual se define:

En el libro “La competencia econdmica en el comercio electrénico y su proteccion en el sistema
juridico mexicano” por Oropeza, Doris Karina lo define como:

e Compraventa o intercambio de bienes o servicios a través de medios electrénicos
(Oropeza, 2018, p.2).
Oscar Malca (2001) en su libro “Comercio Electronico” describe dos definiciones.
e Cualquier forma de transaccion comercial donde las partes interactian
electrénicamente, en lugar del intercambio o contacto fisico directo (Malca, 2001, p.
33).
e Uso de las tecnologias de la informética y las telecomunicaciones, que soportan las
transacciones de productos o servicios entre las empresas, entre estas y particulares o
con el Estado (Malca, 2001, p. 33).
Asi también Laudon, Kenneth C Y Laudon, Jane. P (2012) en el libro “Sistemas de Informacion
Gerencial Ed. 12” escriben la siguiente definicion;
o Se refiere al uso de Internet y Web para realizar transacciones de negocios (Laudon &
Laudon, 2012, p. 373).

El manejo de herramientas tecnol6gicas en los negocios, permite mejorar, crecer y competir en
un mercado online en lo que los conceptos anteriores ayudan a ampliar los horizontes de
negocios en sus primeras fases de inicio.

Redes sociales

El mundo digital especificamente las redes sociales transforma la forma de comunicarnos y por
supuesto el comercio electrénico, por lo anterior se abordan algunas definiciones de redes
sociales.

La revista “Los adolescentes y las Redes Sociales” de Roxana Morduchowicz, Atilio Marcon,
Vanina Sylvestre, Florencia Ballestrini enuncia esta definicion.

e Son “comunidades virtuales”. Es decir, plataformas de Internet que agrupan a personas
que se relacionan entre si y comparten informacibn e intereses comunes
(Morduchowicz, Marcon, Sylvestre, Ballestrini, 2010, p. 3)

En su libro “Las redes sociales en la vida de tus hij@s” de Fernando Garcia Fernandez
menciona:

e Agquel lugar de la web en el que se pueden compartir mensajes, fotos y videos con el
grupo de “amigos” y localizar “nuevas amistades”. Una red social se crea de forma
espontanea entre personas que se invitan para formar parte de ella (Garcia, 2010, 19-
20).

Sin lugar a dudas las redes sociales han cambiado la manera de interactuar en nuestro entorno
social influyendo en gran manera en las MiPyMES obligandolas a adaptarse a un comercio
electrénico, buscando nuevas formas de publicidad en mejora de oportunidades de crecimiento
y estabilidad econdémica.

- Relacién Comercio Electrénico-Redes Sociales

De manera consecuente las redes sociales en conjunto al comercio electrénico tienen una
profunda relacién en la forma de vender u ofertar un producto a un mercado meta y con ello su
forma de hacer llegar informacion, publicidad a internautas atrayendo su atencién.

Juan Merodio nos hace mencién en su libro “Marketing en Redes Sociales” de cinco bases de
marketing en medios sociales (Merodio, 2010, p. 21-24):



Integracion
Amplificacion
Reutilizacion
Generacion de leads
Aprender

Segun “ENAE Business School” hace mencién de dos aspectos: (ENAE Business School,
2016).

- Una estrategia en busca del “Engagement”

En la actualidad, las redes sociales son el principal instrumento de comunicacion entre el
cliente y la marca. Cualquier consumidor, dispone de un altavoz para comunicarse con
cualquier compafiia importante y con gran parte del resto de sus clientes mediante el uso de
esta via.

- Las redes sociales como instrumento de venta

Algunas empresas han encontrado en las redes sociales el marco perfecto para desarrollar sus
campafias promocionales, descuentos exclusivos para seguidores, promociones con regalos,
sorteos y concursos.

La conjuncién de redes sociales y comercio electrénico como medio de compras o contratacién
de servicios a cambiado la forma de vender de los negocios y asi mismo la comunicacion con
sus clientes.

Estudios sobre Comercio Electrénico y Redes Sociales en MiPyMES.

Adaptarse con la tecnologia en las actividades diarias es fundamental permitiéndonos realizar
de manera rapida y oportuna cada una de ellas, tal es el caso de comprar o vender mediante la
adopcién del comercio electrénico en relacion a las redes sociales.

Los estudios mostrados a continuacion demuestran la importancia de adoptar las redes
sociales ligadas al comercio electrénico para MiPyMES del Valle de Toluca.

Las pequefias y medianas empresas han pensado sobre la importancia de las redes sociales
como posicionamiento, consolidacion y crecimiento en mejora usando estrategias de Marketing
fortaleciendo las mismas (Tomas Humberto Rodriguez Caguana, 2013).

Trabajo colaborativo a través de alianzas estratégicas con sectores empresariales, gobiernos,
universidades disefiando un plan de accion en conjunto para elevar la competitividad
econdmica a través de la comunicacion de los productos y servicios en redes sociales (Valdez,
Rascén, Ramos, Huerta, 2012).

Integracién del comercio electrénico en las MiPyMES, indicando que factores inciden en la
adopcion del comercio electrénico como el tamafio de las empresas y el nivel de preparacion
digital de las empresas, esto es, la experiencia en implementacién de TIC (Carola Jones, Maria
V. Alderete, Jorge Motta, 2013).

69% de las PyMEs usan redes sociales como parte de su estrategia empresarial generando
incremento en ventas y clientes ademas de mejoramiento de la imagen corporativa y reduccién
en costos de publicidad (Rueda Ventura, 2015).

El objetivo de este trabajo fue analizar como el uso de redes sociales, utilizado como
herramienta de mercadotecnia, ha impactado en el fortalecimiento de los proyectos
emprendedores y las MiPyMes de la capital del estado. Los resultados muestran un
crecimiento en las ventas de aquellas que tienen al menos seis meses utilizando redes sociales
para publicitar su negocio y/o producto (Martinez-Oviedo, Areli Fabiola, Reynoso-lbarra,
Omayra Yolanda, 2016).



Tecnologia aborda una infinidad de conceptos que convergen en distintas relaciones como lo
son comercio electronico y redes sociales mencionados en los distintos estudios de los
articulos citados anteriormente, por lo tanto, las ventajas y oportunidades de mejora de estas
herramientas ayudan en la competitividad de cada negocio.

MARCO CONTEXTUAL
Estudios de habitos de los mexicanos sobre el uso del internet

La cantidad de usuarios que usa internet en México y sus habitos genera nuevas formas de
comunicacion, compra venta de productos y su forma de comportamiento social tan es asi se
muestra un resumen de un estudio realizado por AMIPCI (Asociacion de Internet)
(asociaciondeinternet, 2018).

. México alcanza un 67% de crecimiento entre la poblacion de personas de 6 afios en
adelante, con 79.1 millones de usuarios conectados.

Respecto al perfil de los internautas en México, el segmento de nivel
socioeconomico Bajo mantiene crecimiento, 3% mas que en 2017.

o La principal barrera de acceso a internet, continla siendo la velocidad de
navegacion.
o La percepcion de mal servicio, se encuentra presente en el segmento de mas de 34

afnos, por otro lado, el segmento de 17 afios 0 menos manifiesta que su principal
barrera es, que les permitan el uso de la herramienta.

3 Madurez de usuarios, el 66% de los internautas mexicanos, utilizan la herramienta
al menos desde hace 8 afos.

o En promedio, los internautas mexicanos llevan 7,1 afios navegando en la red.

. Destacable que afio con afio, crezca el nimero de internautas de los segmentos de
edad de 45 afios en adelante.

. Los momentos de conexién empezando el dia (6 a 9 hrs) y el final del dia (21 a
24hrs), son los horarios de mayor trafico en internet en México en este 2018.

. El 64% de los internautas en México, perciben que se encuentran conectados en
internet las 24hrs.

. El internauta mexicano pasa conectado a internet diariamente en promedio, 8 horas
con 12 minutos, 11 minutos mas que 2017.

. El internauta mexicano sigue conectandose en el hogar y en cualquier lugar
mediante algun dispositivo movil.

. Més internautas se conectan en lugares publicos, tendencia en el pais con mas
puntos de acceso publicos.

. Decrece significativamente el uso de PC de escritorio, 17% menos que en 2017.

. Redes sociales permanecen como la principal actividad en linea, ganan terreno
actividades como compras en linea, escuchar musica y gestiones con gobierno.

o Casi 4 de cada 10 internautas solicitan transporte en linea.

o Iracasa el principal motivo de solicitar transporte en linea por seguridad (72%).
Un tercio de los internautas contindan interactuando con la publicidad que ven.
El consumo de contenido y musica, gana mayor relevancia para los usuarios.

o Preferencia a las compras tradicionales y buenas ofertas hacia los usuarios,
contintan generando barreras para el comercio electronico en México.
. Redes Sociales preferidas en México; Facebook y Whatsapp.

o Facebook se mantiene como la principal RS en México.

Gran crecimiento de YouTube (+10), Twitter sigue perdiendo usuarios

Pierde terreno LinkedIn (-27%) respecto a 2017.

Crece la preferencia y uso de Instagram, respecto al 2017.

Los usuarios pasan el 40% de su tiempo conectados en internet en alguna red
social.
. Smartphone es el principal dispositivo para acceder a alguna red social, 7 de cada

10 internautas utilizan estos dispositivos.



Cambiante son los habitos de los usuarios de internet afectando de muchas maneras el
entorno social y con ello la manera en como las empresas 0 negocios generan nuevas
estrategias de marketing para hacer llegar sus servicios o productos mediante Redes Sociales
las cuales como se puede observar en el estudio realizado por AMIPCI (asociaciondeinternet,
2018) los porcentajes del uso de las misma ha crecido y sigue creciendo de acuerdo a las
posibilidades de cada usuario de conectarse a internet.

DISENO DE LA INVESTIGACION
Objetivo general

Desarrollar una propuesta para incluir las MiPyMES del Valle de Toluca en las redes sociales,
para su incorporacién al comercio electrénico favoreciendo su crecimiento y consolidacion.

Objetivos especificos

Identificar el marco referencial sobre el comercio electrénico y su relaciéon con las redes
sociales.

Realizar el levantamiento y analisis de informacion para conocer la situacion actual del
comercio electrénico y redes sociales en las MiPyMES del Valle de Toluca.

Desarrollar propuestas para la incorporacion de las MiPyMES del Valle de Toluca al comercio
electrénico mediante el uso de redes sociales.

Preguntas de investigacion

¢, Qué estudios existen que nos permitan identificar la relaciéon entre el comercio electrénico y
las redes sociales?

Al realizar el levantamiento y andlisis de informacién para conocer la situacion actual del
comercio electrdnico y redes sociales en las MiPyMES del valle de Toluca podremos identificar
la necesidad de incorporar las MIPYyMES al comercio electrénico por medio de las redes
sociales?

¢El desarrollo de propuestas para incluir las MiPyMES del valle de Toluca al comercio
electrénico mediante el uso de redes sociales permitira incentivar su crecimiento vy
consolidacion?

Tipo y alcance de la investigacién

La presente investigacion es de tipo cuantitativa, con un alcance Descriptivo y transversal, el
disefio sera no experimental.

El levantamiento de datos se realizard mediante una muestra significativa de la poblacién de
duefios y/o representantes de las MIPyMES del Valle de Toluca, usando técnicas de
levantamiento como las entrevistas.

Para el analisis de informacion se usara la estadistica descriptiva, generando conclusiones
sobre el uso actual de Redes Sociales para realizar Comercio Electrénico en las MiPyMES del
Valle de Toluca y como incorporarse a él para aquellas organizaciones que aun no lo estén.



LEVANTAMIENTO DE DATOS

Muestra de estudio

Poblacién de MiPYMES en el Valle de Toluca

De acuerdo al Sistema de Informacién Empresarial Mexicano, presenta una poblacién con
4705 Unidades Econdmicas. Representando una muestra total de 356 con un nivel de
confiabilidad de 95% y un 5% de error.

Técnicas de levantamiento de datos

La entrevista personal cuantitativa es una técnica de investigacién que se efectlia mediante la
elaboracién de un cuestionario cuantitativo, lo cual significara que se preferiran en el disefio las
respuestas cerradas, solo ocasionalmente se abrird una pregunta para identificar rasgos
especificos de las respuestas, este se realizara en formato de entrevistas de manera verbal o
escrita que se hace a una poblacién, ésta generalmente se hace a un grupo de personas y
pocas veces a un solo individuo, el propésito es el de obtener informaciéon mediante el acopio
de datos cuyo andlisis e interpretacién permiten tener una idea de la realidad para dirigir las
fases de investigacion.

Se deben complementar con otros métodos permitiendo el seguimiento de resultados
inesperados validando otros métodos y profundizando en las razones de las respuestas de las
personas (Quispe Pari Doris Joselin, 2011).

Algunas caracteristicas enlistadas por Roberto Hernandez Sampieri y otros (2006) se
presentan a continuacion;

- El principio y el final de la entrvista se definen con claridad

- El'mismo instrumento es aplicado a todos los participantes

- El entrevistador pregunta, el entrevistado responde

- Se busca que sea individual

- Es poco a nada anecdético

- La mayoria de las prguntas suelen ser cerradas

- El entrevistador y el propio instrumento controlan el ritmo de la entrevista

- El contexto social no es elemento a considerar, lo es solamente el ambiental
- El entrevistador procura que el patron de comunicacion sea similar

En el anexo se muestra el cuestionario de referencia que se tuvo presente por el investigador
durante las entrevistas realizadas, de acuerdo a lo planteado por el entrevistado se fue
marcando por parte del entrevistador las respuestas, esto para identificar informacién adicional
a la respuesta concreta que se cuestiono.



ANALISIS DE DATOS

A continuacion se presentan los resultados de las respuestas proporcionadas por los
entrevistados de los cuales se presenta la siguiente tabla de respuestas por pregunta:

—

S

Preguntas

3

5

8

9

10

11

12

13

14
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17
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202
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169
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278

142
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239
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245
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29
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206

23

171

207

18

11

135

75

54

101

128

35

E6

16

43

62

61

25

45

140

17

154

27 95 9 3 16
45

Tabla no. 1: respuestas de las entrevistas (desarrollo propio)

La tabla anterior estyd organizada identificando cada una de las 17 preguntas realizadas a los
duefios o administradores de las MiPyMES del Valle de Toluca, asi tenemos los renglones con
las diversas respuestas posibles a elegir dentro de cada pregunta, y en el contenido se
identifica la frecuencia con la que se favorecié la respuesta especifica.

Lo anterior nos permite identificar los siguientes hallazgos:

Respecto de la primer pregunta se puede confirmar una distribucion de micro, pequefias y
medianas empresas muy acorde al comportamiento de la poblacion, con lo que el estudio
estara reflejando considerablemente la realidad de la zona estudiada, con un 95% de
confoabilidad y un 6% de error permisible, al haber eliminado 33 entrevistas por ser resuestas
sin explicaciones al comentarlas, o0 no se completé por falta de interés de parte del
entrevistado, y en otros casos por no querer argumentar las respuestas.

Trabajadores en el negocio
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Figura No. 1: Trabajadores en el negocio (desarrollo propio)

La distribucién de empresas por el sector al que pertenencen se dio también, igual que la
pregunta anterior buscando generar una distribucién similar al de la poblacién, logrando esto de
una manera significativa, con un 76% de empresas comerciales, 23% de empresas de servicios
y el 0.1% de empresas industriales.

Sector al que pertenece el negocio
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Figura No. 2: Sector al que pertenece el negocio (desarrollo propio)

Se identific6 que el 39% de las empresas entrevistadas tienen mas de 5 afios en el mercado, lo
cual es un porcentaje muy alto respecto del promedio mnacional donde el 80% de las



empresas con menos de 2 afios no continuan en el mercado, por tanto la region muestra una
fortaleza en cuanto a la longevidad de las empresas una vez pasando los 5 afios,
adicionalmente se debe indicar que son empresas formalmente constituidas, no se consideré
empresas sin permisos o que no estuvieran dadas de alta en el SAT, por tanto las empresas
con 5 0 menos afos de antigiiedad en el estudio fueron el 61% de la muestra.

Antigliedad del negocio
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Figura No. 3: Antigiiedad del negocio (desarrollo propio)

Practicamente 2 terceras partes de los entrevistados consideran que si les beneficiaria el
publicitarse online y esto ampliaria su influencia en el mercado, mientras que el 6% indicé que
no le serviria para incrementar su mercado, el resto al parecer no tuvo argumentaciones para
indicar si le permitiria abarcar mas mercado, este grupo que representa poco menos que una
tercera parte es potencialmente suceptible de asesoramiento o consutoria en este rubro.

Opinidn de la publicidad anline

Figura No. 4: Opinidn de la publicacién online (desarrollo propio)

El 40% de la muestra indicd utilizar redes sociales para realizar su publicidad, aunque
previamente cada el 66% habria indicado que seria un medio util para abarcar mas mercado,
por tanto tenemos un potencial del 26% de la poblacién adicional a los indecisos de la pregunta
anterior con posibilidades de asesoramiento y consultoria en estos temas, esto se concluye por
las respuestas de porque no utilizarlo si estarian de acuerdo con los beneficios de hacerlo, lo
mas mencionado fue la falta de conocimiento para realizar esta actividad de publicidad via
redes sociales.

ASPECIOS A& COnSicerar para &l uso de rees sociales
en los negooos
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Figura No. 5: Aspectos a considerar para el uso de redes sociales en los negocios (desarrollo propio)

La respuesta mas mencionada al preguntar sobre la competitividad de su negocio mediante el
uso de las redes sociales, el 47% de los entrevistados se identificaron la generacién de ofertas
para atraer al cliente, por tanto estan asociando la competitividad de su negocio al crecimiento
en el mercado (posicionamiento), pero en el corto plazo, que es lo que las ofertas permiten, las
ventas de una vez, solo el 53% contestdé alguna alternativa que favorezca la fidelidad del
cliente, este es un elemento que debera ser atendido y es critico para la permanencia y
crecimiento de los negocios del Valle de Toluca.



Principal ayuda en el uso de redes sociales
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Figura No. 6: Principal ayuda en el uso de redes sociales (desarrollo propio)

El 71% de los entrevistados sugiere que es al menos bueno el uso de las herramientas de
redes sociales para reallizar ventas online, lo cual es un muy buen indicador, estimando que
existe un porcentaje alto que no percibe de manera favorable el uso de las redes sociales ni
para la publicidad ni para incrementar su competitividad.

Herramientas para la publicidad en su negocio
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Figura No. 7: Herramientas para la publicidad en su negocio (desarrollo propio)

o

Respecto del tipo de estrategias a utilizar, se puede confirmar la falta de enfoque en la fidelidad
del cliente, prefiriendo la captacion de ventas por una sola vez, prefiriendo considerar la
calidad-precio por sobre el estilo de vida del cliente y los puntos de compra, por tanto es un
confirmatorio de los elementos anteriores.

Estrategia de posicionamiento
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Figura No. 8: Estrategia de posicionamiento (desarrollo propio)

El 44% de las PyMES del Valle de Toluca estan dispuestas a dedicar menos de 3 horas por
semana a la estrategia de crecimiento mediante redes sociales, y el 38% no mas de 5 horas a
la semana (en total un 82% con 5 horas o menos a la semana), lo cual hace preocupante el
interés debido a que no se esta percibiendo como un negocio electronico, simplemente se le
vé como una estrategia mas de publicidad, incluso no de venta para la mayoria, como se vi6 ya
en preguntas anteriores.

Dedicacion en horas semana al uso de redes
sociales para el negocio
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Figura No. 9: Dedicacion en horas semana de RS (desarrollo propio)



La mayoria de los entrevistados (64%) indica tener tecnologias de informacién intermedias,
mientras que solo el 17% indica tener un nivel alto de tecnologia, lo cual nos habla respecto de
los inciso anteriores de una subutilizacion muy grande de estas tecnologias para el uso de
redes sociales como elemento estratégico de sus negocios.

Tipo de tecnologia para incorporacion de redes
sociales en el negocio
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Figura No. 10: Tipo ce tecnologia (desarrollo propio)

Tres cuartas partes de los entrevistados consideran como un auxiliar muy importante para el
negocio el uso de las redes sociales para mejorar la relacion cliente-negocio, lo cual contrasta
con las estrategias donde un porcentaje muy inferior relacioné el uso de las redes sociales con
la orientacion del negocio a los estilos de vida del cliente, debera tenerse en consideracion
para que pueda asociar la comunidad de PyMES del Valle de Toluca y con esto se maximice el
desarrollo de estrategias de largo plazo por sobre las de corto plazo.

Estrategias de posicionamiento
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Figura No. 11: Estrategias de posicionamiento (desarrollo propio)
En cuanto al cuestionamiento sobre los motivos para implementar el comercio electrénico en su
empresa, los entrevistados en sus comentarios lo realizarian principalmente para tener un

mayor y mejor contacto con el cliente, asi como para facilitar las compras de estos, solo el 7%
lo haria por prestigio.

Implementarfa el comercio electronico
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Figura No. 12: Implementacién del comecio electrénico (desarrollo propio)

El nivel de conocimiento que tienen los entrevistados y su organizaciones para incursionar en
la publicidad en las redes sociales muestra un desconocimiento parcial de casi dos trceras
partes de los entrevistados (65%), mientras que el 22% manifiesta tener un conocimiento pleno



sobre los procesos para realizar publicidad en redes sociales, apenas un 14% indica no tener
idea alguna de cémo realizar estos procesos de publicidad en redes sociales, por tanto es un
rubro que tiene mucho por mejorarse para que las PyMES del Valle de Toluca puedan realizar
comunmente su trabajo de difusion y publicidad por medios de las redes sociales.

Coracimiento del uso de las redes socales en la
publicidad

Figura No. 13: Conocimiento del uso de RS en la publicidad (desarrollo propio)

En cuanto a la decision de utilizar las redes sociales como un medio estratégico para fortalecer
la competitividad de sus negocios, las respuestas se van a los extremos teniendo el 52%
indicAndo que si lo harian, y el resto no lo haria (5%) o tal vez lo realizaria (43%), aunque un
dato muy favorable, se persive mucha duda en cuanto a si lo realizarain o no, sobre todo por
como ya se puedo mostrar, el nivel de desconocimiento que se tiene sobre el tema.

Usa de las reces sodales coma medio estrategico
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Figura No. 14: Uso de RS como medio estratégico (desarrollo propio)

En términos de las redes sociales que preferirian utilizar para realizar su promocién y
publicidad tenemos una orientacion casi absoluta de orientarse a la pulbicidad y marketing en
facebook (87%) respecto del resto de las redes sociales mencionadas.

Uso de |as redes sociales mas canocidas
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Figura No. 15: Uso de RS més conocidas (desarrollo propio)

Por dltimo se utilizé como pregunta de cierre la confirmacién general de los motivos por los
cuales utilizaria las redes sociales en el negocio, teniendo una confirmacion de la respuesta de
manera muy equilibrada entre los que lo harian para la satisfaccion del cliente y los que lo
realizarian para el fortalecimiento del negocio.

Mobived para asar lis redes sagales e los
negocia
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Figura No. 16: Motivos para el uso de las RS (desarrollo propio)



RESULTADOS

Por todo lo anteriormente expuesto la problematica del uso de redes sociales por las PyMES
del Valle de Toluca se centra en el dsconocimiento del potencial beneficio que puediera traer a
estras organizaciones, asi como en otro sentido el conocimiento de cémo realizar estos
procesos de publicidad y marketing en las redes sociales.

Se propone un proceso de concientizacifion por medio de las camaras empresariales para
mostrar los beneficios del uso de las redes sociales para la publicidad y marketing como apoyo
al esfuerzo actual, no en sustitucion de lo actualmente realizado.

Se sugiere también, ofertar por medio de las universidades en apoyo a las camaras
empresariales una serie de cursos sobre “marketing en las redes sociales”, “publicidad en las
redes sociales”, “comercio electrénico”, “herramientas de publicidad en redes sociales”,
“estrategias de marketing en redes sociales”.

CONCLUSIONES

Una vez concluida la investigacion podemos responder la preguntas que nos llevaron a realizar
este proceso investigativo, las cuales son:

¢ Qué estudios existen que nos permitan identificar la relacion entre el comercio electrénico y
las redes sociales?

Lo cual se describi6 en el marco teérico documentado al inicio de este articulo.

Al realizar el levantamiento y analisis de informacion para conocer la situacion actual del
comercio electrénico y redes sociales en las MiPyMES del valle de Toluca podremos identificar
la necesidad de incorporar las MIPyMES al comercio electrénico por medio de las redes
sociales?

De acuerdo a lo identificado y analizado por la actual investigacién se tienen posibilidades muy
amplias de incorporar en un porcentaje muy elevado de PyMES que hoy no cuentan con redes
sociales ni las utilizan para la publicidad y el marketing, incorporando las sugerencias que se
documentaron en los resultados del estudio.

¢El desarrollo de propuestas para incluir las MIPyMES del valle de Toluca al comercio
electrénico mediante el uso de redes sociales permitira incentivar su crecimiento vy
consolidacion?

De acuerdo a los datos que se tienen de otros estuduios relacionados y referenciados en este,
asi como por el levantamiento generado se puede aceverar que si se tienen elementos para
incentivar el crecimiento y consolidacion de la MiPyMES del Valle de Toluca.
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Anexo:

Instrucciones
Seleccione la respuesta que considere adecuada para cada pregunta
¢, Cudntos trabajadores se fienen en su negocio?

110 [ 11-50 O 51-250
LA qué sector pertenece su negocio?
[ Industria ] Comercial [ Servicios

¢,Cudl es la antigbiedad de su negocio?
[] Menos de un afio []1-5 afio [ 6-10afos  []10-20 afos [CImas de 20 afios

¢La publicidad online le permitiria abarcar mas mercado?

asi CONo [l Tal vez
¢ Qué tipo de herramienta usa para publicidad de su negocio?
[CJEspectaculares [JVolantes [[JRedes Sociales [JCartel

¢, Optar por el uso de Redes Sociales como medio publicitario le ayudaria en?
[OFidelidad del cliente [ Prestigio del negocio investigar la competencia

¢ Para elevar la competitividad de su negocio mediante redes sociales que aspecto consideraria?

[JJComunicacién cliente-negocioc  [[] Ofertas especiales [JConcursos
¢, Coémo considera la adopcion de las redes sociales (RS) para realizar ventas online?
[JExcelente [JBueno [JRegular [IMalo

¢ Qué estrategia de posicionamiento considera viable?
[(JCalidad-precio [C] Estilo de vida del cliente [C] Puntos por compras

¢,Cantidad de horas por semana que dedicaria para mejorar la aceptacion de su marca mediante RS?

[Imenos de 3 horas [13a5 horas [ 5a9horas [] 10 6 mas horas
¢Qué nivel de tecnologia considera tener su negocio?

CJAlto ] Intermedio [ Bajo

¢, Cudl beneficio de la tecnologia considera importante para su negocio?

[CJRelacién cliente-negocio ] Automatizacion de tareas [CIReducir costos y tiempo
¢ Por qué implementaria el comercio electrénico en su negocio?

[CJContacto con cliente [[] Facilidad de compra ] Prestigio
¢Nivel de conocimiento que fiene de las RS como herramienta de publicidad?

CJAlto [ Intermedio [1Bajo

¢Aplicaria estrategias de marketing mediante las RS para fortalecer su competitividad?
s CNo O Tal vez

+Qué RS considera mas popular para publicitar su producto o servicio?

[JFacebook [OYouTube [ Twatter 1 WhatsApp

¢ Cudl seria su objetivo principal del uso de RS en su negocio?
[JPrestigio [()Satisfaccion del cliente [JFortalecimiento



