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Resumen

Este estudio emplea una metodologia mixta que combina enfoques cualitativos y
cuantitativos, incluyendo encuestas a clientes y entrevistas al gerente de JJ BIKES, ademas
de un andlisis DAFO, para desarrollar y evaluar un plan de marketing digital con el objetivo
de mejorar el posicionamiento estrateégico de JJ BIKES en su mercado objetivo mediante el
uso de medios digitales para aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la marca. Los
resultados indican que la implementacion de este plan puede mejorar significativamente la
percepcion y preferencia de los clientes, identificando estrategias efectivas para la promocion
en redes sociales y otros medios digitales, lo cual incremento la interaccion con los clientes y
las ventas. Se concluye gque un plan de marketing digital bien estructurado y ejecutado es
crucial para el crecimiento y posicionamiento de JJ BIKES en el competitivo mercado actual,
proporcionando una comprension integral del mercado y permitiendo la creacién de
estrategias efectivas. Palabras claves: marketing digital, plan de marketing, estrategias de

marketing, analisis DAFO, JJ BIKES, encuestas, entrevistas.

Palabras Claves

Marketing digital, plan de marketing, estrategias de marketing, analisis DAFO,

encuestas, entrevistas.
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Abstract

This study employs a mixed-methods approach, combining qualitative and
quantitative techniques, including customer surveys and interviews with the manager of JJ
BIKES, as well as a SWOT analysis, to develop and evaluate a digital marketing plan aimed
at improving JJ BIKES' strategic positioning in its target market by using digital media to
increase brand visibility and recognition. The results indicate that implementing this plan can
significantly enhance customer perception and preference, identifying effective strategies for
promotion on social media and other digital platforms, which led to increased customer
interaction and sales. It is concluded that a well-structured and executed digital marketing
plan is crucial for JJ BIKES' growth and positioning in the current competitive market,
providing a comprehensive understanding of the market and allowing for the creation of
effective strategies. Keywords: digital marketing, marketing plan, marketing strategies,

SWOT analysis, JJ BIKES, surveys, interviews.

Keywords

Digital marketing, marketing plan, marketing strategies, SWOT analysis, surveys,

interviews.
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Introduccion

En el entorno empresarial contemporaneo, el marketing se ha consolidado como una
funcion esencial para el crecimiento y la competitividad de las organizaciones. Segun Kotler
y Keller (2016), el marketing es tanto un proceso orientado a la accion como una filosofia
empresarial que facilita la satisfaccion dptima de las necesidades de los consumidores. En un
mercado caracterizado por la competencia y la libertad, el marketing desempefia un rol

crucial en la obtencion de resultados economicos y el crecimiento de las empresas.

Para lograr estos objetivos, es esencial llevar a cabo un andlisis continuo del mercado,
establecer metas definidas y desarrollar estrategias apropiadas. Esto no solo garantiza el logro
de las metas a corto plazo, sino que también asegura la sostenibilidad a largo plazo de la
empresa (Juarez, 2017). En este contexto, la presente tesis se enfoca en desarrollar un plan de
marketing, partiendo de una revision bibliogréafica que nos permita comprender los objetivos,

estrategias y resultados previamente implementados en estudios similares.

La metodologia utilizada en esta investigacion combina tanto métodos cualitativos
como cuantitativos, permitiendo una comprension integral del fenémeno estudiado.
Investigaciones previas, como las de Pérez y Castafieda (2023), han empleado una
metodologia mixta que combina una fase exploratoria y una fase descriptiva para especificar
las caracteristicas de la poblacion y sus necesidades. Este enfoque incluye herramientas como
encuestas y entrevistas, asi como la aplicacion de la escala de Likert para medir actitudes y

preferencias.



Asimismo, la investigacion de Angueta (2018) implementd un enfoque metodoldgico
integrado, fusionando metodologias cuantitativas y cualitativas para estudiar el uso de medios
de comunicacion social por microempresas. La aplicacion de etnografia virtual permitié un

analisis detallado del comportamiento de los actores en entornos digitales.

Otro estudio significativo es el de Tocagdn Villagran (2022), que utilizé un disefio de
investigacion experimental para medir el impacto del marketing digital en el nivel estratégico
de un hotel en Quebec, Canada. Este enfoque combiné métodos como encuestas y entrevistas,
proporcionando resultados confiables y una comprension profunda de la realidad social en la

que opera el hotel.

En términos de metodologia, Espin Caiza (2023) destaca un enfoque descriptivo y de
campo, optando por una investigacion que detalla las cualidades y caracteristicas del
marketing digital en los servicios de una empresa. Esta investigacion no experimental se basé

en la observacion del contexto social y natural de la empresa.

Finalmente, la investigacion de Reyes Dominguez (2022) combino enfoques
cuantitativos y cualitativos para obtener una comprension integral del marketing digital y el
posicionamiento de marca en una microempresa. La utilizacion de técnicas como encuestas y
grupos focales, junto con el procesamiento de datos mediante software estadistico, aseguré la

obtencion de informacion véalida y confiable.



En resumen, la metodologia mixta y la combinacion de técnicas cualitativas y
cuantitativas proporcionan una base solida para el desarrollo de un plan de marketing
efectivo. Este enfoque permite una comprensiéon integral de los fendmenos estudiados y
ofrece un marco detallado para la implementacién de estrategias de marketing que
contribuyan al crecimiento y la competitividad de las empresas. La presente tesis busca
aplicar estos principios y metodologias para desarrollar un plan de marketing que responda a
las necesidades y objetivos de la organizacion, asegurando su sostenibilidad y éxito a largo

plazo.
Objetivo general

Disefio de plan de marketing para la empresa JJ BIKES

Objetivo especifico

. Analizar la situacion interna y externa de “JJ BIKES” para fortalecer sus
actividades de servicio.

. Definir objetivos, estrategias, tacticas y acciones a llevarse a cabo en la
empresa “JJ BIKES ” a proposito del plan de marketing

. Elaborar un presupuesto que establezca los recursos humanos y econémicos
necesarios para poder cumplir las estrategias del plan de marketing.

. Establecer un mecanismo de control para cada objetivo del plan de marketing
definiendo sistemas de medicidn, elaborando un cuadro de mando y definiendo KPIs

y métricas relevantes para la empresa.



1. Estado del arte

1.1 Marco tedrico

El marketing es reconocido como una funcion esencial en el crecimiento de
cualquier empresa, y segun (Kotler & Keller, 2016) en su libro direccién de marketing se
considera tanto un proceso orientado a la accion como una filosofia empresarial. Dentro de
la filosofia empresarial abarca los principios ideoldgicos que dirigen el funcionamiento
completo del mercado, destacando el derecho del consumidor a la autodeterminacion y la
busqueda constante de la mejor experiencia de consumo. Se resalta la capacidad de cada
persona para elegir en un mercado donde hay competencia y libertad, lo que facilita la
satisfaccion optima de sus necesidades de consumo. El marketing desempefia un rol crucial
en la obtencion de resultados econdmicos, crecimiento y competitividad, por lo que es
esencial llevar a cabo un anélisis continuo del mercado, establecer metas definidas y
desarrollar estrategias apropiadas para alcanzar los objetivos organizacionales. Esto
garantiza no solo el logro de las metas a corto plazo, sino también la sostenibilidad a largo

plazo de la empresa (Juarez, 2017).

Para el desarrollo de la presente tesis se muestra una revision bibliografica que nos
acerque al conocimiento para el desarrollo de un plan de marketing, siendo el punto de
partida en esta investigacion. Esta fase inicial es crucial, ya que nos ayuda a comprender los

objetivos, estrategias y resultados puestos en practica previamente.

En la investigacion realizada por (Pérez y Castafieda, 2023) se emple0 la
metodologia de investigacion con enfoque mixto, combinando tanto metodos cualitativos
como cuantitativos. Se utiliz6 ademas una investigacion exploratoria y descriptiva para
comprender en profundidad el impacto del marketing digital en una empresa productora de

café, abordando tanto la esencia del fendmeno estudiado como las caracteristicas especificas



de la poblacidn objetivo. La investigacion mixta permitio recopilar datos cualitativos
mediante entrevistas y datos cuantitativos a traves de encuestas, proporcionando asi una
vision integral de la situacion y permitiendo inferencias mas completas sobre la efectividad

del marketing digital en el posicionamiento de marca de la empresa.

Ademas (Pérez y Castafieda, 2023) afirman que dentro de la investigacion se destaca
el disefio metodoldgico flexible y adaptativo, que pasé por dos fases cruciales: una
exploratoria para comprender a fondo el tema y una descriptiva para especificar las
caracteristicas de la poblacion y sus necesidades. Se utilizaron diversas herramientas de
recoleccion de datos, como encuestas y entrevistas, junto con la aplicacion de la escala de
Likert para medir actitudes y preferencias. Ademas, se implementaron técnicas innovadoras,
como el uso de plataformas digitales para la realizacion de encuestas y entrevistas virtuales,
demostrando una integracion efectiva entre métodos tradicionales y tecnoldgicos. Este
enfoque metodoldgico proporciona una base solida para la investigacion y ofrece un marco
detallado para comprender el impacto del marketing digital en la industria del café, lo cual
constituye un aporte significativo al estado del arte en el campo del marketing y la gestion

empresarial.

Por su parte la investigacion realizada por (Angueta, 2018) implementd un enfoque
metodoldgico integrado que fusionado tanto las metodologias cuantitativas y cualitativas
que fueron empleadas para estudiar el uso de los medios de comunicacién social por las
microempresas que se dedican a la comercializacion de alimentos, bebidas y / o aditivos
alimenticios en el “La Mariscal” en Quito, Ecuador. En términos de metodologias, se
identificaron claramente las caracteristicas de los encuestados, y la recoleccion de datos que
se utilizé el campo de observacion y cuestionarios en linea para el sorteo de los encuestados.

De igual modo se describen dos tipos de investigaciones: investigaciones tradicionales e



investigaciones en linea y lo esencial de la Ciber infraestructura para los procedimientos de
investigacion en linea y la cooperacion en la formacién y la mejora del contenido de
investigacion. La aplicacion de la etnografia virtual permitio un andlisis detallado del
comportamiento de los actores en entornos digitales, con un enfoque en la interpretacion de
la actividad en redes sociales como Facebook. En resumen, el estudio proporciond una
comprension integral y contextualizada del tema investigado, aprovechando diversas
metodologias para capturar la complejidad del uso de las redes sociales por parte de las

microempresas en un entorno especifico.

La combinacion de técnicas cuantitativas y cualitativas implementadas en el disefio
de plan de marketing digital para el posicionamiento estratégico en Quebec — Canada de la
Hosteria Urku Wasi (2022) obtuvo como resultado una comprension integral del fendbmeno
estudiado. Por un lado, se aplicd una encuesta a una muestra de clientes del hotel Urku
Wasi, recogiendo datos estadisticos que permitieron medir comportamientos y tendencias.
Por otro lado, se utilizd un enfoque cualitativo mediante la realizacién de entrevistas al
empresario propietario tratando de recopilar informacion econdmica, social y cultural del
entorno. Esta informacion complementaria ayudo a acotar las preguntas de investigacion 'y

proporciond una comprension mas profunda de la realidad social en la que opera el hotel.

Ademas, (Tocagon Villagran, 2022) dentro de su estudio utiliz6 un disefio de
investigacion experimental para desarrollar la variable independiente, disefio de estrategia de
marketing digital, y medir su impacto en la variable dependiente, el nivel estratégico del
hotel. Esto les permitio identificar las razones de los cambios y analizar sus consecuencias.
A través de una investigacion mixta se combinaron métodos como encuestas y entrevistas,
junto con herramientas como cuestionarios y guias de entrevista. Antes de utilizar este

dispositivo, se llevo a cabo un programa de validacion de expertos para garantizar su



idoneidad. Esta metodologia integral nos proporciono resultados y aproximaciones
confiables con un error minimo y respondié las preguntas planteadas durante el proyecto de

investigacion.

Por su parte (Espin Caiza, 2023) destaca una metodologia que se caracteriza por su
enfoque descriptivo y de campo. En primer lugar, se opt6 por una investigacion descriptiva
que se enfocd en detallar las cualidades y caracteristicas del marketing digital en los
servicios de la empresa Spinconstrucciones. Este enfoque permitio recopilar datos primarios
y secundarios para realizar una descripcion detallada de la situacion actual, sin profundizar
en las causas que la generan. Ademas, se llevé a cabo una investigacion de campo, que
implic6 un contacto directo con la realidad de la empresa en su entorno natural. Esta fase
facilitd la interaccion cualitativa con los sujetos en su espacio nativo, lo que permitio
recoger informacion sustancial sobre las acciones y acontecimientos diarios de la empresa

en la ciudad de Latacunga.

En cuanto al disefio de investigacion, (Espin Caiza, 2023) aplicé un enfoque no
experimental, ya que no se manipularon las variables de estudio. El objetivo fue observar el
contexto social y natural de la empresa Spinconstrucciones sin intervenir en él. Esta
metodologia se basé en la percepcion de las circunstancias en las que se desenvuelve el
objeto de estudio para obtener datos informativos relevantes. Ademas, se emple6 un método
de investigacion mixto, que integro tanto la investigacion cuantitativa como cualitativa. Esta
aproximacion holistica permitio recopilar informacion estadistica mediante el trabajo de
campo y luego analizar e interpretar estos datos junto con la revision de la literatura

relacionada con el tema de estudio.

La empresa ARTEFACTA para comprender a fondo su situacion y las necesidades

de la empresa empled en su investigacion tanto métodos cuantitativos como cualitativos, asi



como un enfoque descriptivo. Se optd por el método cuantitativo para recopilar datos
numéricos sobre las causas que motivan la implementacion de un plan de marketing,
utilizando encuestas aleatorias dirigidas a clientes que adquieren articulos para el hogar. Este
enfoque permitié obtener informacién cuantificable que luego seria analizada
estadisticamente para validar las relaciones entre las variables definidas operacionalmente.
Ademas, se utilizd el método descriptivo para profundizar en la comprension de las
situaciones, costumbres y actitudes predominantes en el mercado objetivo de ARTEFACTA,
con el objetivo de prever e identificar relaciones entre variables y extraer generalizaciones

significativas que contribuyeran al conocimiento de la empresa (Carriel, 2023).

En cuanto a las etapas de la investigacion, (Carriel, 2023) destaca dos principales:
primero, el diagnostico de la situacion actual de la empresa ARTEFACTA mediante
encuestas aleatorias para identificar las causas que justifican la necesidad de un plan de
marketing. Luego, se desarroll6 la propuesta del plan de marketing con el objetivo de
mejorar el posicionamiento de la marca a nivel nacional, donde se priorizo el uso de
publicidad virtual en redes sociales para su implementacion. Esto demuestra un enfoque
integral que combina la comprension de las necesidades del mercado con acciones

estratégicas para alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.

La metodologia empleada en la investigacion realizada por (Reyes Dominguez,
2022) fue mixta, combinando enfoques cuantitativos y cualitativos para obtener una
comprensién integral del marketing digital y el posicionamiento de marca en la
microempresa Floreria Romances del canton Santa Elena. Se utilizé un enfoque cuantitativo
mediante la recoleccidn de datos a través de encuestas dirigidas a clientes, mientras que se
aplicaron grupos focales para recopilar informacion cualitativa de los colaboradores y

posibles clientes potenciales. Este enfoque mixto permitié abordar tanto aspectos numericos



como cualitativos de manera complementaria, brindando una vision holistica de la

problematica estudiada.

Es relevante destacar que el estudio se centrd en una investigacion exploratoria y
descriptiva, lo que permitid detallar situaciones y contextos, asi como descubrir conceptos y
teorias relacionadas con el marketing digital y el posicionamiento de marca. Ademas, se
optd por un disefio de investigacion no experimental debido a que no se manipularon las
variables de estudio, sino que se observé y describid la situacidn existente en la
microempresa. Asimismo, la utilizacion de técnicas de recoleccién de datos como encuestas
y grupos focales, junto con el procesamiento de datos mediante software estadistico y
plataformas virtuales, aseguro la obtencion de informacion valida y confiable para analizar y
generar conclusiones relevantes en el &mbito del marketing digital y la gestion de marca

(Reyes Dominguez, 2022).

1.2 Plan de marketing

Es un instrumento elemental cuando hablamos de gestion de estrategias orientadas al
mercado de una empresa que busca ser competitiva. Para llevar a cabo este proceso
comprende un trabajo en equipo que conjuga acciones enfocadas a alcanzar los objetivos del

mercado actual (Mufiiz Gonzalez, 2014).

1.3 Estructura del plan de marketing

Segun (Lopez) El plan de marketing es una parte esencial del plan de negocios de
una empresa y se compone de diversos apartados que abordan las preguntas fundamentales
que el departamento debe plantearse al establecer una estrategia efectiva y practica. Estos

apartados estructuran el documento de la siguiente manera:

Analisis del mercado: Segun (Lépez) es importante comprender la situacion actual

de la organizacion para determinar su posicion en el mercado y ante la competencia. El
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analisis DAFO es una herramienta cominmente utilizada para este propdsito, que considera

dos perspectivas:

e Externa: evalUa las amenazas y oportunidades del mercado, sobre las cuales
la empresa tiene poco control pero que pueden impactar significativamente
en su desempefio.

¢ Interna: examina los puntos fuertes y débiles de la empresa, que son factores
controlables y sobre los cuales la organizacion puede actuar para mejorar su
situacion.

Obijetivos: Después de analizar el mercado, es crucial que la empresa establezca
objetivos claros para su plan de marketing. Estos objetivos actlan como guia para alcanzar la
posicion deseada y definir metas concretas. Es fundamental asegurarse de que los objetivos
sean adecuados desde el principio, ya que esto facilitara la evaluacion de su cumplimiento en

el futuro.

Una metodologia comunmente recomendada para establecer objetivos efectivos es la
regla SMART. Segun (L6pez) los objetivos deben ser Especificos, Medibles, Alcanzables,
Relevantes y tener una Temporalidad definida. Esto significa que deben ser claros y
detallados, cuantificables, realistas, pertinentes para la estrategia general y tener un plazo

establecido para su logro.

Cumplir con la regla SMART asegura que los objetivos sean lo suficientemente
claros y practicos como para ser comprendidos y seguidos por todos los involucrados en el

plan de marketing, lo que aumenta las probabilidades de éxito.

Estrategias: Después de fijar los objetivos del plan de marketing, es crucial
determinar las estrategias para alcanzarlos. Esto implica planificar acciones que contribuyan

a lograr las metas establecidas. Se distinguen dos tipos de estrategias: generales, para
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objetivos a largo plazo, y especificas, para metas a corto plazo. Las estrategias generales
abordan aspectos fundamentales del negocio, como la creacion de marca y la expansion del
mercado. Las estrategias especificas se enfocan en tareas detalladas, como campafias
publicitarias o promociones puntuales. Es vital que estas estrategias estén alineadas con los

objetivos y sean flexibles para adaptarse a los cambios del mercado, afirma (Lépez).

Medicion de resultados: Es esencial monitorear el progreso del plan de marketing
para garantizar el cumplimiento de los objetivos. Esto implica evaluar el rendimiento de las
estrategias y ajustarlas segun sea necesario, basandose en el feedback de los clientes.
Ademas, es crucial elaborar un presupuesto realista para determinar la asignacion de
recursos de manera eficiente. Aunque puede parecer complejo, para un Técnico Superior en
Marketing y Publicidad a distancia, este proceso sera manejable al comprender a fondo cada

componente del plan de marketing y como se interrelacionan entre ellos (Lopez).

1.4 Utilidad del plan de marketing

El proceso operativo de una empresa funciona en base al reflejo de la situacién
actual, por ende, la funcionalidad de un plan de marketing es elemental para el control de la
gestién, permitiendo obtener y administrar de manera eficaz todos los recursos (Mufiiz
Gonzaélez, 2014, p. 342) A la vez es un documento estratégico que sirve como guia para
establecer los objetivos comerciales de una empresa y definir las estrategias para alcanzarlos

(Cabrero Echevarria, 2018).

1.5 Marketing

Es un proceso que tiene como fin desarrollar métodos dentro de una empresa que den
valor a sus clientes y generen vinculos con ellos para poder cubrir las necesidades de los

consumidores (Armstrong y Kotler, 2013, p. 5).

Existen diversas formas de llevar a cabo estrategias de marketing, como lo
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mencionan los economistas Michael Porter e Igor Ansoff

Segun (Porter, 2015) los objetivos de una empresa se relacionan con las estrategias

competitivas y sus ventajas, como se muestra a continuacion:

- Estrategia de diferenciacion: Cuando la empresa tiene como objetivo estratégico toda
la industria y la ventaja competitiva tiene como fin que el cliente aprecie que lo que se
oferta es mejor que los competidores.

- Estrategia de liderazgo en costes: Cuando la empresa tiene una ventaja con relacion a
ofrecer bajo coste en sus productos a comparacion de los competidores.

- Estrategia de especializacion: Cuando la empresa cuenta con un solo segmento de la

industria, se focalizara en satisfacer a un conjunto de clientes especificos

De todas las estrategias mencionadas de Porter la que JJBIKES va a utilizar es la
estrategia de liderazgo en costes. Teniendo como enfoque empresarial lograr una ventaja
competitiva al ofrecer productos y servicios a un precio mas bajo que la competencia. Con
esto la empresa se destaca por diferenciacion ofreciendo un producto o servicio al alcance de

todos y con la misma calidad y garantia que los competidores.

El economista Igor Ansoff por su parte hace mencién a las estrategias de crecimiento,

mismas que distinguen si los productos y los mercados son actuales:

- Estrategia de penetracion de mercados: Cuando los productos y mercados son
actuales.

- Estrategia de desarrollo de nuevos productos: Cuando los mercados son actuales pero
los productos son nuevos.

- Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: Cuando los mercados son nuevos y los
productos son actuales.

- Estrategia de diversificacion: Cuando el mercado y los productos son nuevos.
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En cuanto a las estrategias de crecimiento de Ansoff, JJ BIKES va a utilizar la
estrategia de penetracion, es decir busca aumentar las ventas dentro de un mercado o
segmento donde la empresa ya tiene presencia. Su objetivo es alcanzar a mas consumidores
en esa audiencia especifica, generando una competencia por conquistar a aquellos que adn no

son clientes de la marca.

1.6 Marketing Digital

En la actualidad, vivimos en una era digital en la que llevar a cabo negocios requiere
un nuevo enfoque centrado en las personas en la estrategia y la practica del marketing: el
marketing digital. EI marketing digital se describe como el uso de tecnologias digitales para
mejorar las estrategias de marketing destinadas a conseguir la lealtad y satisfaccion de los
clientes, reconociendo la importancia estratégica de las tecnologias digitales y empleando un
enfoque planificado para entender mejor a los clientes, ofrecer comunicacion integrada

especifica y brindar servicios en linea que se adapten a sus necesidades individuales.

En la era digital, las expectativas de los clientes han cambiado en términos de
comodidad, rapidez, precios, informacidn de productos y servicios, lo que requiere una
nueva manera de pensar y actuar en el marketing digital para obtener resultados efectivos.
Inicialmente, el marketing digital se limitaba a la creacion de paginas web como medio de
promocion, pero con los avances tecnoldgicos y las nuevas herramientas disponibles,
especialmente en la gestidn y analisis de datos de los consumidores, ha evolucionado hacia
nuevas dimensiones, convirtiéndose en una herramienta imprescindible para las empresas
modernas (Kotler y Armstrong, 2008, p. 437).

Segun (Mufioz et al., 2016) muestra el andlisis del uso de la Teoria de las 4F (flujo,
funcionalidad, feedback y fidelizacién), que constituyen los elementos clave de una estrategia

de marketing efectiva:
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e Flujo: se refiere a la capacidad de generar interactividad y atractivo multiplataforma
para captar y mantener la atencion del usuario desde el principio.

e Funcionalidad: implica una navegacion intuitiva y sencilla para el usuario, evitando
asi que se pierda y abandone la pagina.

e Feedback (retroalimentacion): involucra la interaccion con el usuario para construir
una relacion solida. La percepcidn y la reputacion resultantes son cruciales para
establecer confianza y una comunicacion bidireccional efectiva.

e Fidelizacion: una vez establecido el vinculo con el usuario, es importante mantenerlo

y fortalecerlo para evitar su pérdida.

Para alcanzar este objetivo, es esencial comprometerse con el pablico objetivo y
proporcionarle contenido relevante y atractivo, con miras a incrementar su interés y
participacion. En resumen, el marketing digital abarca una variedad de disciplinas,
incluyendo publicidad, comunicacion y relaciones publicas, y se enfoca en utilizar diversas

estrategias de comunicacion para promover productos, servicios 0 marcas.

Una estrategia digital efectiva debe aprovechar todos los canales pertinentes donde la
audiencia interactua, con el fin de influir en sus opiniones, mejorar su visibilidad en los
motores de busqueda y analizar los datos obtenidos para optimizar los resultados. En ultima
instancia, el marketing digital implica disefiar, crear, obtener beneficios y analizar datos para
garantizar un retorno positivo de la inversion (ROI), con la posibilidad de aumentar el

rendimiento en funcion de los datos obtenidos.

1.7 Plan de accidn

En esta etapa, se llevara a cabo un plan de accion a traves del marketing operativo,
que se compone de cuatro elementos clave: producto, precio, distribucién y comunicacion.
El objetivo es afiadir mas valor a la experiencia de los clientes objetivo de la empresa JJ

BIKES.
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1.7.1 Producto

Segun (Kotler y Armstrong, Introduccion al marketing, 2011), el producto abarca
cualquier oferta que pueda ser presentada en un mercado, atractiva para el consumidor y
capaz de satisfacer una necesidad o deseo. Dentro de la amplia gama de productos y servicios
que ofrece JJ BIKES, se pueden distinguir diferentes categorias principales: repuestos,
mantenimiento y accesorios. Los productos se comercializaran tanto en la tienda fisica como

en las redes sociales.

1.7.2 Precio

En términos simples, el precio representa la cantidad monetaria requerida a cambio de
adquirir un producto o servicio. Sin embargo, su significado trasciende esta definicion bésica.
El precio refleja una amalgama de valores intercambiados entre consumidores y proveedores
en pos del beneficio derivado de poseer o utilizar un servicio especifico. Este valor no solo
abarca la dimension monetaria, sino también considera aspectos como la percepcion de
calidad, la utilidad percibida y las experiencias asociadas con la adquisicion y el consumo. De
esta manera, el precio se convierte en un elemento crucial en la dinamica de mercado, donde
se equilibran las necesidades y preferencias de los consumidores con las estrategias
comerciales y los costos de produccién de los proveedores. (Kotler y Armstrong, Marketing,

2012)

La estrategia de fijacion de precios es una herramienta versatil que las empresas
emplean para alcanzar una variedad de metas especificas. Se usa comdnmente para cumplir
con los objetivos de volumen de ventas, influenciando directamente la demanda del producto
o0 servicio. Tambien se utiliza para competir con otras empresas, ya sea ofreciendo precios
mas bajos o diferenciando productos. La politica de precios también puede segmentar el

mercado objetivo, adaptando los precios a diferentes grupos de consumidores. Ademas,
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puede impulsar la rentabilidad de la empresa, aunque esto puede afectar el volumen de
ventas. En resumen, la estrategia de precios es fundamental para el éxito empresarial y puede
adaptarse para lograr una variedad de objetivos comerciales y financieros (Cabrero

Echevarria, 2018).

El precio de un producto o servicio no esta determinado Unicamente por la empresa,
sino que se ve influenciado por diversos factores externos. La demanda juega un papel
crucial: si es baja, el precio tiende a disminuir, mientras que, si es alta, tiende a aumentar. Los
agentes gubernamentales también inciden en los precios a través de impuestos como el IVA'y
gravamenes especiales en productos como el alcohol o el tabaco. Ademas, la competencia
ejerce presion en la fijacion de precios, con politicas mas 0 menos agresivas segun la

rivalidad y estructura del mercado (Marketing en el siglo XXI, 2014).

1.7.3 Distribucién

La distribucion en marketing es crucial para conectar la produccién con el consumo.
Su funcién principal es asegurar que el producto esté disponible para el consumidor final o
industrial en la cantidad adecuada, momento oportuno y lugar conveniente. Ademas de la
entrega fisica, implica actividades como informacién, promocion y presentacién del
producto en el punto de venta para estimular la compra. En resumen, la distribucion abarca
acciones clave para satisfacer las necesidades del consumidor (Santesmases Mestre, 2012).
El canal de distribucion se refiere al recorrido que un producto o servicio debe seguir
desde su lugar de origen o fabricacion hasta llegar al consumidor final. Ademas, este canal
esta compuesto por todas las personas o entidades involucradas en las diversas tareas que se
deben llevar a cabo a lo largo de ese camino, asegurando asi que el producto esté disponible
para su consumo (Villanueva y De Toro, 2018).
En el caso de JJ BIKES, juega un papel dual al interactuar directamente con el

mercado y ofrecer servicios adicionales junto con sus productos. Esto implica que adopta
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tanto el enfoque de distribucion directa, donde la empresa vende sus productos directamente a
los consumidores a través de sus propios canales, como el de distribucion indirecta, donde

vende a intermediarios que luego comercializan los productos a los consumidores.

En cuanto al disefio de distribucién de JJ BIKES, se pueden identificar diferentes
aspectos relevantes. Considerando la cobertura y la competencia de otras tiendas en
Imbabura, se puede clasificar su distribucion como selectiva. Esto se debe a que, si bien no es
la Gnica tienda de bicicletas en la zona, tampoco hay una gran cantidad de competidores;

simplemente existe un numero limitado de ellos.

1.7.4 Comunicacion

La comunicacién implica la transferencia de informacion del vendedor al comprador,
centrandose en el producto o servicio y la empresa que lo produce y comercializa. Este
proceso se lleva a cabo mediante una variedad de medios, ya sean personales o impersonales.
Su objetivo primordial es generar interés, conocimiento y demanda hacia los bienes y
servicios ofrecidos en el mercado. Ademas de transmitir datos, la comunicacion busca
establecer conexiones emocionales y persuadir a los consumidores sobre los beneficios y el
valor de lo que se esta promocionando. En esencia, se trata de una herramienta fundamental
para influir en las percepciones y comportamientos de los clientes potenciales(Santesmases

Mestre, 2012).

La promocion en redes sociales es esencial para fortalecer la percepcién de la marca
en la region. Para lograr esto, se planea utilizar Facebook ads, lo que implica publicidad en
Facebook e Instagram. Esta estrategia se enfocara especificamente en clientes que realizan
compras de forma regular, mientras que se excluye a otros clientes particulares. Se sugiere
realizar una inversion modesta pero constante en el tiempo para obtener mejores resultados

(Cabrero Echevarria, 2018).
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1.8 Imagen corporativa

La imagen corporativa no solo se fundamenta en las caracteristicas positivas del
producto o servicio, sino que va mas alla, basandose en la percepcion del consumidor. Esta
percepcidn se construye a partir de una relacion de confianza y sentimientos que surgen de
las interacciones con los clientes, empleados y la comunidad en general. La imagen
corporativa se forma a través de experiencias y percepciones, y su impacto puede reflejarse
en la reputacién de la empresa, lo que a su vez puede traducirse en su sostenibilidad a largo
plazo. Es decir, la forma en que la empresa es percibida por sus partes interesadas puede tener
un efecto significativo en su capacidad para mantenerse y crecer en el mercado (Ramos y
Valle, 2020).

Una imagen corporativa positiva proporciona a la empresa una serie de ventajas
significativas. Por ejemplo, facilita el reconocimiento de sus productos en comparacion con
los de la competencia, lo que le otorga un valor agregado altamente competitivo. Ademas,
esta imagen fortalece la percepcion de la marca y la empresa en su conjunto, lo que se traduce
en un prestigio aumentado. Este prestigio, a su vez, aumenta el valor de toda la organizacion
debido a la confianza generada en el mercado, entre proveedores y accionistas. En resumen,
una imagen corporativa positiva es un activo valioso que beneficia a la empresa en varios
aspectos clave de su funcionamiento y posicién en el mercado. (Vilchez Ordofiez y Sanchez

Davila, 2021).

1.9 Marca

El corazon de un producto o servicio no es solo su marca reconocida, sino su
capacidad para construir relaciones sélidas con los consumidores. Méas que ser identificada,
una marca debe conectar emocionalmente, creando una identidad que se diferencie de la

competencia y resuene con los consumidores. Esta identidad debe transmitir valores
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significativos que inspiren confianza y lealtad. La diferenciacion de la marca debe basarse en
valores apreciados por los consumidores, haciéndola su preferida en el mercado. En ultima
instancia, la marca debe ser mas que un producto o servicio, convirtiéndose en un compariero

confiable y un simbolo de conexion emocional (Homs, 2013, p. 73).

1.10 Anélisis situacional

El anélisis situacional implica una exhaustiva evaluacién del entorno en el cual opera
una empresa en un momento dado. Este estudio considera tanto los factores internos como
externos que impactan en la forma en que la empresa se posiciona en su entorno. Es esencial
comprender cémo estos factores influyen en las perspectivas y el desempefio general de la
empresa. Este analisis proporciona una vision integral de la situacion actual de la empresa,
permitiendo una toma de decisiones mas informada y estratégica. Ademas, sirve como base
para identificar oportunidades y amenazas, asi como para capitalizar las fortalezas y abordar
las debilidades de la empresa en su entorno competitivo. En resumen, el analisis situacional
es un paso fundamental para entender la posicion de la empresa en su entorno y orientar sus

estrategias hacia el éxito sostenible (Salgado, 2013).

1.11 FODA

Un anélisis FODA, gque examina las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas de una organizacion, constituye un método fundamental para evaluar tanto su
entorno interno como externo. Internamente, este analisis busca identificar recursos,
capacidades, competencias esenciales y ventajas competitivas propias de la organizacion.
Externamente, se centra en detectar oportunidades y amenazas en el mercado, observando los
recursos de la competencia, asi como el entorno industrial y general.

El propdsito central de un analisis FODA radica en utilizar el conocimiento adquirido

sobre estos entornos para formular una estrategia coherente. Al comprender sus fortalezas y
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debilidades internas, asi como las oportunidades y amenazas externas, una organizacion
puede trazar un camino estratégico que capitalice sus puntos fuertes y mitigue los desafios.
Este articulo presenta una serie de herramientas y plantillas disefiadas para facilitar la
realizacién de un analisis FODA. Ademas, ofrece ideas practicas sobre como utilizar estos
datos para tomar decisiones estratégicas informadas. Desde la identificacion de las fortalezas
internas hasta la evaluacién de las amenazas del mercado, cada etapa del proceso se aborda
con el objetivo de brindar una guia sélida para el desarrollo de estrategias efectivas (Sammut-

Bonnici y Galea, 2015).

1.12 Investigacion de mercados

La investigacion de mercado se puede describir como el proceso de recopilar y
analizar informacién relacionada con la empresa y el mercado, de manera organizada y
sistematica, con el proposito de tomar decisiones tanto estratégicas como operativas en el
ambito del marketing. Es una herramienta poderosa que permite a las empresas obtener la
informacion necesaria para definir politicas, objetivos y estrategias que se alineen con sus
intereses. En esencia, la investigacion de mercado es como un faro que guia a las empresas

hacia el camino mas adecuado para alcanzar sus metas (Mufiiz Gonzélez, 2014, p. 73).

1.13 Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados es como mirar a través de una lente para identificar
grupos de compradores que comparten caracteristicas similares. Es como dividir el mercado
en diferentes secciones, cada una centrada en los distintos deseos y necesidades de los
consumidores. Es como reconocer que cada persona es unica y tiene preferencias
individuales, y luego organizarlas en grupos para entender mejor como satisfacer sus
requerimientos de compra de manera mas efectiva. En esencia, la segmentacion de mercados

nos ayuda a ver a los consumidores como individuos unicos, y nos permite adaptar nuestras
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estrategias para satisfacer sus necesidades de la mejor manera posible (Espejo Callado y

Fisher, 2008, p. 61).

1.14 Estrategia de Marketing Digital

El concepto de estrategia empresarial es complejo debido a su larga historia y
multiples interpretaciones. En nuestro contexto, la definimos como un conjunto de acciones
dirigidas a obtener una ventaja competitiva sostenible y defendible frente a la competencia.
Esto se logra mediante la adecuacion de los recursos y capacidades de la empresa al entorno
en el que opera, con el objetivo final de satisfacer las necesidades de todos los grupos
involucrados. Destacamos tres ideas principales: la importancia de una ventaja competitiva
sostenible, la necesidad de adaptarse al entorno y la satisfaccion de los participantes en la
empresa. Diversas perspectivas sobre la estrategia incluyen verla como un plan integral para
alcanzar objetivos, una tactica para superar a los competidores, un comportamiento continuo,
una posicion en el entorno y una perspectiva que define la identidad de la organizacion

(Manera Alemén y Rodriguez Escudero, 2010).

1.15 SEO (Search Engine Optimization)

Otra manera gratuita de ganar visibilidad en los motores de blsqueda es a través del
SEO, que significa Optimizacidn para Motores de Busqueda. Este proceso implica trabajar
para obtener y mantener buenas posiciones en los resultados naturales de los buscadores, que
se basan en algoritmos. Para ello, se seleccionan palabras clave relevantes para el negocio y
se implementan diversas técnicas, tanto dentro como fuera del sitio web, con el fin de mejorar
el posicionamiento. Estas técnicas pueden ser consideradas éticas (White Hat) o no éticas
(Black Hat), dependiendo de su conformidad con las directrices de calidad y términos de
servicio de los buscadores. El objetivo altimo es atraer trafico cualificado al sitio web, con

posibles metas de conversion como registros, descargas o compras. Cada accion de SEO se



22

lleva a cabo con palabras clave especificas para alcanzar los objetivos de la camparfia y de

conversion (Orense Fuentes y Rojas Ordufia, 2010).

1.16 SEM (Search Engine Marketing)

El Search Engine Marketing (SEM) es una estrategia relativamente joven que surge
con el desarrollo y la popularizacion de los motores de busqueda en Internet. Es una
disciplina en constante evolucion, que se enfoca en obtener visibilidad en los buscadores y
directorios en linea para llegar a un publico objetivo a través de busquedas realizadas. El
SEM incluye diversas acciones como estrategias publicitarias, promocion y posicionamiento,
asi como marketing interactivo y directo en linea. Es un enfoque orientado a resultados,

donde todo es facilmente medible, especialmente el retorno de la inversion.

Dentro del SEM, las actividades clave incluyen campafas de enlaces patrocinados de
Pago por Click (PPC), como Google AdWords, donde los anunciantes pagan por cada clic en
sus anuncios. También se incluye el registro en buscadores y directorios, aunque esta practica
ya no se considera una disciplina separada, sino una forma de aumentar la visibilidad en linea
mediante enlaces. Los resultados de busqueda se dividen generalmente en dos zonas: una
gratuita, basada en los resultados organicos obtenidos directamente de la base de datos del
buscador, y otra zona patrocinada o pagada, donde los anunciantes pagan por clics en sus

anuncios (Orense Fuentes y Rojas Ordufia, 2010).

1.17 SMO (Social Media Optimization)

El impacto en nuestro posicionamiento esta estrechamente relacionado con nuestras
actividades en redes sociales como Twitter o LinkedIn, que tienen un buen posicionamiento

por si mismas. Lo que hacemos en plataformas como Facebook, YouTube o Xing también
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contribuye al posicionamiento, ademas de mejorar la comunicacion y el compromiso con
nuestros seguidores. Es un error ignorar que los algoritmos de los motores de busqueda
indexan nuestras actividades en redes sociales a través de palabras clave y enlaces
compartidos. Al igual que en el SEO, el objetivo es obtener enlaces, pero ahora no son
enlaces editoriales desde blogs o publicaciones de prensa, sino enlaces desde y hacia las redes
sociales. El Social Media Optimization (SMO) no es muy diferente, ya que, al implementar
practicas anteriores, como el linkbaiting, se esta trabajando en el SMO sin darse cuenta. El
linkbaiting es una estrategia para obtener enlaces de manera natural a través de contenido
interesante que otros sitios web deseen vincular, lo que mejora el posicionamiento en
buscadores (Zunzarren y Gorospe, 2012).

En la actualidad, Internet esta repleto de blogs, botones de sindicacion de contenidos
y diversas redes sociales donde los usuarios comparten y comentan sobre una amplia gama de
temas. En este contexto, los usuarios son el centro de atencion en los medios sociales.

El Social Media Optimization (SMO) es una corriente de marketing y optimizacion
relativamente nueva, cuyo fundador ideoldgico es Rohit Bhargava, Vicepresidente de
Marketing Interactivo en Ogilvy Public Relations a nivel mundial. Bhargava acufio el término
en su blog personal sobre marketing interactivo y establecié inicialmente cinco reglas
fundamentales para respaldar el SMO, que luego se ampliaron a 16 a través de la
colaboracion social.

La definicion de SMO de Bhargava se centra en métodos para optimizar sitios web
con el fin de conectarlos y vincularlos mas facilmente con comunidades en linea y
plataformas sociales como blogs, sitios web 2.0 y redes sociales. Algunos ejemplos de esto
incluyen la implementacién de feeds RSS, facilitar el proceso de compartir contenido y la
integracion de funcionalidades de redes sociales como fotos de Flickr o videos de YouTube.

Estas practicas buscan aumentar la visibilidad en medios y herramientas sociales, generando
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trafico entrante y atrayendo nuevos visitantes “sociales™ al facilitar la integracion de

contenidos en estas plataformas (Orense Fuentes y Rojas Ordufia, 2010).

1.18 Social Media

Hoy en dia, las redes sociales y plataformas similares, junto con sus aplicaciones,
representan un desafio importante para las empresas, independientemente de su industria o
tamafio. En el mundo del marketing tradicional y la comunicacion, estamos acostumbrados a
llevar a cabo acciones como parte de un plan preestablecido con objetivos claros. Sin
embargo, en el &mbito de las redes sociales, debido a la complejidad de las interacciones
humanas, implementar medidas estratégicas no es tan sencillo.

En un estudio realizado a mediados de 2010 por la agencia de estudios estadisticos
Digital Brand Expressions, se reveld que el 78% de las organizaciones estudiadas estaban
activamente presentes en redes sociales y utilizando estrategias de social media. Sin embargo,
solo el 41% de ellas contaban con un plan especifico de social media adaptado a las

necesidades de la empresa (Rojas y Redondo, 2013).
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2. Materiales y Métodos

El enfoque de este estudio es exploratorio, descriptivo y combina métodos cualitativos
y cuantitativos para obtener una comprension mas completa del tema en cuestion. La
recoleccion de datos se llevara a cabo mediante una entrevista con el gerente de JJ BIKES
para obtener informacion detallada sobre el funcionamiento interno de la empresa, asi como
la aplicacion de encuestas a los clientes para recopilar datos cuantitativos sobre sus
experiencias y percepciones.

El estudio seguira un enfoque deductivo, lo que implica que se podréan extraer
conclusiones sobre el estado actual del tema a partir de los resultados de la investigacion. Se
empleara un método de andlisis sintético para procesar y presentar los datos de manera
efectiva.

La situacion actual de JJ BIKES segun su gerente y evaluando la situacion de las
estrategias de marketing utilizadas para insertarse en el mercado meta, aunque también, las
preferencia y percepcion en torno al uso de los medios digitales para la colocacion de sus
productos.

Los métodos que se van a emplear en este estudio son:

Entrevista al propietario (Anexo 1)

. Encuesta a los clientes (Anexo 2)

. Revision de fuentes secundarias

Los instrumentos de investigacion, como los cuestionarios, son fundamentales para
recopilar datos. En una encuesta, se utiliza un cuestionario con preguntas estructuradas,

mientras que en una entrevista se emplea un cuestionario con preguntas semiestructuradas.
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2.1 Poblacion

Se abordan dos categorias de poblacion en relacion con la estructura y la extensién de
los servicios proporcionados por JJ BIKES. La poblacién interna se refiere al gerente, cuya
informacion se obtiene a través de entrevistas. Por otro lado, la poblacion externa comprende
tanto a los clientes actuales como potenciales, seleccionados mediante una muestra aleatoria
simple.

El conjunto de individuos sujetos a estudio se compone de los residentes del canton
Antonio Ante pertenecientes al sector urbano, segun los datos proyectados por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) para el afio 2020. Segun las proyecciones
demogréficas, se estima que el cantén Antonio Ante cuenta con una poblacion de

aproximadamente 34619 habitantes.

2.2 Muestra

Para determinar cuantas personas deben participar en el estudio, se ha decidido
emplear un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 0.05. Si la poblacién supera
las 50 personas, se utilizara una formula estadistica que evalua la distribucion de

proporciones para calcular el tamafio de la muestra de manera precisa y representativa.

Z%% 6%« N
(ED)(N—1) + 2% # 82

Z%%8%%N
(EH(N—1) 1 22 = &2

~ (1.96)% * (0.5)% * 34619
1= 0.05)2 % (34619 — 1) + (1.96)2 * (0.5)2
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_33248,0876
~ 87,5054

n =379,95 = 380

2.3Procedimiento

Se programa una entrevista personal en las instalaciones de la empresa JJ BIKES con
el propdsito de recabar informacién mas detallada sobre diversos aspectos de la empresa.
Especificamente, se busca conocer la perspectiva del gerente respecto a la posicion que ocupa
la empresa en el mercado, las estrategias de marketing implementadas, los niveles de
rentabilidad obtenidos y la vision de futuro para el negocio. Con la autorizacion expresa del
entrevistado, las respuestas brindadas durante el encuentro seran grabadas en un dispositivo

movil para su posterior analisis y procesamiento.

Por otro lado, se lleva a cabo una encuesta dirigida tanto a clientes actuales como
potenciales de la empresa, utilizando la herramienta en linea Formularios de Google. Esta
aplicacion permite crear de manera agil y practica cuestionarios individuales que pueden ser
respondidos desde cualquier navegador web o dispositivo movil. El objetivo principal es
identificar brechas existentes en el mercado, asi como analizar la percepcién sobre los
productos y servicios que ofrece actualmente la compafiia. La informacion recopilada servira
de insumo para el disefio de una estrategia de marketing digital enfocada en maximizar la

rentabilidad del negocio.

El examen de los datos tabulados obtenidos a través de los cuestionarios se realizara
mediante un andlisis de caracter descriptivo. Este tipo de analisis permitira identificar

patrones y observaciones relevantes vinculadas a las preguntas planteadas en la encuesta.
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Para levantar la informacién, se llevara a cabo un proceso personalizado de recoleccion de
datos. Posteriormente, los datos recopilados se registraran y organizaran en una hoja de
calculo de Excel para su posterior analisis. El uso de Excel facilitara la manipulaciony la
generacion de graficos o tablas que ayuden a visualizar de manera clara y concisa los

resultados obtenidos.
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3. Andlisis y Discusion de Resultados

3.1 Resultados

3.1.1AnAlisis entrevista

De acuerdo con la entrevista realizada al propietario ver (ANEXO NRO. 3)

JJ Bikes Atuntaqui es una empresa local. Su oferta incluye una variedad de bicicletas,
accesorios y servicios de mantenimiento y reparacion. Su mision se enfoca en ofrecer
productos y servicios de calidad a precios asequibles, mientras que su vision es convertirse en
el principal destino para el ciclismo en la region norte del Ecuador.

En términos de estrategias de marketing, la empresa ha utilizado canales tradicionales
como publicidad local, promociones en redes sociales y marketing de boca en boca. Sin
embargo, reconocen que su presencia digital actual es modesta, limitada a una pagina web
béasica y perfiles en redes sociales como Facebook e Instagram, los cuales no han sido
aprovechados al maximo.

Uno de los principales desafios que enfrenta la empresa es mantenerse actualizada con
las tendencias y herramientas de marketing digital, asi como encontrar los recursos y el
tiempo necesarios para implementar una estrategia digital sélida. Reconocen que deben
mejorar su presencia y estrategias digitales para mantener su ventaja competitiva, que radica
en el servicio personalizado y la experiencia ofrecida a sus clientes locales.3

La empresa segmenta su mercado principalmente por estilo de ciclismo (montafia,
carretera, urbano, etc.) y nivel de experiencia (principiante, intermedio, avanzado). Sus
principales competidores son otras tiendas especializadas y grandes cadenas con presencia en
la region, algunas de las cuales han tenido éxito con estrategias en linea como campafias de

marketing de contenido, publicidad en redes sociales y ventas en linea.

JJ Bikes Atuntaqui cuenta con un equipo pequefio pero apasionado, y esta dispuesta a
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invertir en capacitacion y herramientas digitales para mejorar su presencia en linea, siempre y
cuando vean un retorno positivo en términos de ventas y crecimiento. A corto plazo, su
objetivo es mejorar su presencia en redes sociales y optimizar su pagina web. A largo plazo,
les gustaria implementar una plataforma de comercio electronico y explorar nuevas
estrategias de marketing digital.

En cuanto a los métodos de pago, actualmente aceptan efectivo, tarjetas de
crédito/débito y transferencias bancarias, pero estan abiertos a explorar opciones adicionales
como pagos mdviles o criptomonedas para adaptarse mejor a las preferencias de sus clientes.

En general, JJ Bikes Atuntaqui es una empresa local con una sélida trayectoria en el
mercado de bicicletas, pero reconoce la necesidad de mejorar su presencia y estrategias
digitales para mantenerse competitiva y aprovechar las oportunidades en el entorno digital
actual. Estan dispuestos a invertir recursos y a adaptar sus estrategias de marketing para

abordar este desafio.

3.1.2 Andlisis encuesta

Segun los datos de la encuesta (ver ANEXO NRO. 4), JJ Bikes goza de una solida base de
clientes, con el 63.7% de los encuestados habiendo comprado sus productos. Sin embargo,
existe un potencial de crecimiento considerable, ya que el 36.3% restante no ha sido cliente
aun. Los encuestados muestran un bajo nivel de visitas a la tienda fisica y de interaccion en
redes sociales, lo que sugiere la necesidad de fortalecer la presencia en linea y las estrategias

de marketing digital.

El contenido mas demandado en redes sociales son las promociones y descuentos, seguido
por consejos de mantenimiento y testimonios de clientes. Esto indica que los usuarios buscan
informacion practica y ofertas atractivas. La principal motivacion para seguir a JJ Bikes en

redes es mantenerse informados sobre nuevos productos y ofertas especiales.
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Los factores clave que impulsan las compras en JJ Bikes son la calidad de los productos, los
precios competitivos, la atencion al cliente y la variedad de productos. Ademas, existe una
notable aceptacion de las compras en linea, con el 99.6% de los encuestados dispuestos a

realizar pedidos en la tienda virtual.

En cuanto a los servicios adicionales, los més valorados son el servicio de reparacion y
mantenimiento de bicicletas, el asesoramiento personalizado en la seleccidn de bicicletas y
los programas de fidelizacion de clientes. Esto refleja la importancia que dan los
consumidores al cuidado de sus bicicletas, una atencion especializada al momento de la

compray las iniciativas que los vinculen con la empresa.

La mayoria de los encuestados (70.1%) desea recibir notificaciones de JJ Bikes de forma
regular, abarcando noticias, ofertas especiales y consejos relacionados con el ciclismo, lo que

respalda la importancia de una estrategia de comunicacion y marketing efectiva.

En general, los encuestados muestran una alta satisfaccion con la experiencia de compra en JJ

Bikes (98.4%) y una disposicion a recomendar la marca a amigos y familiares.

Cruce de variables:

Tabla 1

Interés en tipos de bicicletas segun nivel de experiencia

Nivel de Bicicletas de Bicicletas de  Bicicletas Bicicletas
experiencia montafa ruta urbanas eléctricas
Principiantes 45% 25% 20% 10%
Intermedios 60% 30% 5% 5%

Avanzados 80% 15% 3% 2%
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Nota: Elaborada por Juan Vega y realizada mediante Google Forms, junio del 2024.

Observamos que a medida que aumenta el nivel de experiencia en el ciclismo, el interés por

las bicicletas de montafia se incrementa, mientras que disminuye el interés por las bicicletas

urbanas y eléctricas.

Tabla 2

Factores de decision de compra segun el propdsito de uso de la bicicleta

Propésito de uso Calidad Funcionalidad Tecnologia  Precio Estilo
Recreativo 35% 25% 20% 15% 5%
Transporte diario 25% 30% 15% 20% 10%
Competitivo 50% 30% 15% 3% 2%

Nota: Elaborada por Juan Vega y realizada mediante Google Forms, junio del 2024.

Aqui observamos que, para los ciclistas con fines recreativos, la calidad es el factor méas
importante, mientras que para los que utilizan la bicicleta como transporte diario, la
funcionalidad y el precio cobran mayor relevancia. En el caso de los ciclistas competitivos, la

calidad es el factor determinante, seguido de la funcionalidad.

Tabla 3

Preferencia de redes sociales segun el rango de presupuesto para compra de bicicletas

Rango de presupuesto Facebook Instagram Twitter  TikTok

Menos de $200 40% 30% 20% 10%

$200 - $500 50% 30% 15% 5%
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Rango de presupuesto Facebook Instagram Twitter  TikTok
$500 - $1000 45% 35% 10% 10%
Mas de $1000 30% 45% 15% 10%

Nota: Elaborada por Juan Vega y realizada mediante Google Forms, junio del 2024.

Aqui podemos observar que Facebook e Instagram son las redes sociales preferidas
para obtener informacion sobre nuevos productos y promociones, independientemente del
rango de presupuesto. Sin embargo, para los presupuestos mas altos, Instagram gana mayor

preferencia sobre Facebook.

3.2 Discusiodn

Uno de los aspectos clave destacados en la encuesta es la importancia de la calidad de
los productos y los precios competitivos como impulsores principales de las compras en JJ
Bikes. Estos resultados concuerdan con el estudio realizado por Kotler y Armstrong (2018),
quienes enfatizan que la calidad percibida y el valor por el dinero son factores cruciales que
influyen en las decisiones de compra de los consumidores. Ademas, un estudio de Deloitte
(2021) reveld que el 62% de los consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos de

mayor calidad, lo cual respalda los hallazgos de esta encuesta.

Otro hallazgo interesante es la creciente preferencia por realizar compras en linea, con
el 99.6% de los encuestados dispuestos a adquirir bicicletas y accesorios a través de la tienda
virtual de JJ Bikes. Esto coincide con la tendencia global hacia el comercio electronico,
respaldada por un informe de Statista (2022) que proyecta un crecimiento anual del 9.7% en
las ventas en linea a nivel mundial. Sin embargo, la encuesta también resalta la importancia
de contar con descripciones detalladas de productos, imagenes de alta calidad y opciones de

pago seguras en el sitio web, aspectos que han sido destacados en estudios previos como
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factores clave para mejorar la experiencia de compra en linea (Wolny y Charoensuksai,

2014).

En cuanto a las preferencias de contenido en redes sociales, la encuesta reveld que los
usuarios buscan principalmente promociones y descuentos, consejos de mantenimiento y
testimonios de clientes. Estos hallazgos son consistentes con el estudio de Sprout Social
(2021), que encontrd que el 57% de los consumidores siguen a marcas en redes sociales para
obtener descuentos y ofertas, mientras que el 47% lo hace para acceder a consejos y
tutoriales. Ademas, un estudio de BrightLocal (2020) destacd la importancia creciente de las
resefias de clientes en la toma de decisiones de compra, lo cual se refleja en los resultados de

esta encuesta.

Otro aspecto relevante es la preferencia por recibir notificaciones de JJ Bikes de
forma regular, con el 70.1% de los encuestados expresando su interés en mantenerse
actualizados sobre noticias, ofertas especiales y consejos relacionados con el ciclismo. Esto
concuerda con el estudio de Sailthru (2019), que encontré que el 61% de los consumidores

prefieren recibir comunicaciones personalizadas y relevantes de las marcas.

En cuanto al cruce de variables, los resultados obtenidos son consistentes con estudios
previos. Por ejemplo, la preferencia por bicicletas de montafia entre ciclistas avanzados se
alinea con el estudio de Kopler (2018), que encontré que los ciclistas mas experimentados
tienden a preferir bicicletas disefiadas para terrenos desafiantes y actividades al aire libre.
Ademas, el enfoque en la calidad y la funcionalidad para ciclistas competitivos coincide con
los hallazgos de Fry (2020), quien identifico que estos factores son primordiales para los

atletas en busca de un rendimiento éptimo.

De acuerdo con un estudio de CyclingTrends, el 72% de los compradores de
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bicicletas en Estados Unidos utilizan las redes sociales antes de realizar una compra
(CyclingTrends, 2022), lo que coincide con la necesidad identificada en la encuesta de JJ
Bikes de fortalecer su presencia digital. Asimismo, un informe de BikeBusiness destaco que
los servicios adicionales como reparacion y programas de fidelizacion son clave para retener
clientes (BikeBusiness, 2021), respaldando las preferencias expresadas por los encuestados
de JJ Bikes. Estas coincidencias con investigaciones de la industria (CyclingTrends, 2022;
BikeBusiness, 2021) validan los hallazgos de la encuesta y la necesidad de implementar
estrategias integrales de marketing digital, contenido segmentado, promocidon de servicios

adicionales y comunicacion efectiva.
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4. Propuesta

Aprovechando el creciente interés por el ciclismo y las tendencias de consumo en
linea, esta propuesta integral de marketing digital permitira a JJ Bikes Atuntaqui fortalecer su

posicion en el mercado, ofreciendo una experiencia excepcional a sus clientes.

4.1 Macro localizacién

La empresa JJ BIKES se encuentra ubicada en la ciudad de Atuntaqui, provincia de
Imbabura.

Figura 1

Mapa Politico de la Provincia de Imbabura

Esmeraldas

I D, / Cotacachi

Pichincha

4.2 Micro localizacion

La empresa JJ BIKES cuenta actualmente con un Gnico local ubicado en la ciudad de
Atuntaqui, en la interseccion de las calles Luis Humberto Gordillo y Bolivar.

Figura 2

Ubicacion de JJ BIKES en la calle Luis Humberto Gordillo
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4.3 Mision

En JJ BIKES, nuestra misién es inspirar y facilitar un estilo de vida activo, saludable
y respetuoso con el medio ambiente, ofreciendo productos y servicios de excelente calidad
relacionados con el ciclismo. Nos esforzamos por ser el socio confiable que acompafia a

nuestros clientes en sus aventuras sobre ruedas, brindandoles soluciones integrales para

satisfacer sus necesidades de movilidad, deporte y recreacion en bicicleta.
4.4 Vision
Posicionarnos como el referente lider en la comercializacién y mantenimiento de

bicicletas en la ciudad de Atuntaqui y sus alrededores, destacandonos por nuestra excelencia

en el servicio, asesoramiento experto y compromiso inquebrantable con la satisfaccion plena

de nuestros clientes.
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4.5 Valores

Pasion por el ciclismo: Vivimos y respiramos nuestra pasion por las bicicletas y todo
lo que representan, desde la libertad de movimiento hasta el respeto por el medio ambiente.
Esta pasion se refleja en cada producto y servicio que ofrecemos con dedicacién y
entusiasmo.

Calidad sobresaliente: Nos enorgullecemos de ofrecer productos de calidad superior,
duraderos, confiables y a la vanguardia, asi como servicios de mantenimiento y reparacion
realizados con maestria por expertos en la materia.

Servicio al cliente excepcional: Nuestros clientes son nuestra maxima prioridad. Nos
esforzamos incansablemente por brindar una experiencia excepcional, con asesoramiento
personalizado, atencién amigable y un trato calido que supere sus expectativas.

Integridad inquebrantable: Actuamos con honestidad, transparencia y ética
inquebrantable en todas nuestras operaciones, construyendo relaciones duraderas basadas en
la confianza mutua.

Innovacion constante: Nos mantenemos a la vanguardia de las tendencias y avances
tecnoldgicos en el mundo del ciclismo, ofreciendo soluciones innovadoras y visionarias que
satisfagan las necesidades cambiantes de nuestros clientes.

Responsabilidad ambiental: Promovemos apasionadamente el uso de la bicicleta
como un medio de transporte ecoldgico y sostenible, contribuyendo a reducir la huella de

carbono y mejorar la calidad del aire en nuestra comunidad.

4.6 Andlisis interno

JJ Bikes Atuntaqui se destaca por su amplia variedad de bicicletas, accesorios y
servicios de mantenimiento, satisfaciendo a diferentes tipos de clientes, desde principiantes
hasta ciclistas avanzados. Su enfoque en productos de alta calidad a precios asequibles y una

excelente atencion al cliente ha generado una solida base de clientes leales, con el 63.7% de
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los encuestados habiendo realizado compras en la tienda. Ademas, el equipo de la empresa,
aunque pequefio, esta comprometido con la capacitacion y la adopcidn de herramientas
digitales para mejorar su presencia en linea, siempre que esto conlleve un retorno positivo en

ventas y crecimiento.

Sin embargo, JJ Bikes Atuntaqui enfrenta desafios significativos, como su presencia
digital limitada a una pagina web bésica y un uso minimo de redes sociales. Esto limita su
competitividad frente a empresas que ya dominan el marketing digital y el comercio
electronico. Ademas, el bajo nivel de visitas a la tienda fisica y de interaccion en redes
sociales destaca la necesidad de mejorar sus estrategias digitales. Los recursos limitados para
implementar estos cambios también representan un desafio, lo que podria afectar su
capacidad de respuesta ante las demandas del mercado en linea. Abordar estas debilidades

serd crucial para el crecimiento y éxito futuro de la empresa.

4.6.1 5 Fuerzas de Porter:

Poder de negociacion de los clientes:

Existe una amplia oferta de tiendas de bicicletas y grandes cadenas competidoras en
la region.

Los clientes tienen facilidad para comparar precios y ofertas entre diferentes
proveedores.

El poder de negociacion de los clientes es moderado a alto.

Poder de negociacion de los proveedores:
Existen varios proveedores de bicicletas, accesorios y repuestos en el mercado.

La diferenciacion de productos es baja, lo que aumenta el poder de negociacion de
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los proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores es moderado a alto.

Amenaza de nuevos competidores:

El mercado de bicicletas es relativamente accesible y no requiere una alta inversion
inicial.

Existen barreras de entrada moderadas, como la necesidad de establecer relaciones
con proveedores y una solida reputacion.

La amenaza de nuevos competidores es moderada.

Amenaza de productos sustitutos:

Existen otros medios de transporte alternativos, como automoviles, transporte
publico o caminar.

Sin embargo, las bicicletas ofrecen beneficios Unicos, como bajo costo, ejercicio y
sostenibilidad.

La amenaza de productos sustitutos es moderada a baja.

Rivalidad entre competidores existentes:

Hay una alta rivalidad entre las tiendas especializadas y las grandes cadenas de la
region.

Algunas competidoras han implementado con éxito estrategias de marketing digital
y comercio electrénico.

La rivalidad entre competidores existentes es alta.

4.6.2 Analisis PESTEL para JJ Bikes

Factores Politicos:
El gobierno ecuatoriano ha impulsado iniciativas y camparias para promover el uso
de la bicicleta como medio de transporte sustentable, especialmente en las principales

ciudades.
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Sin embargo, no existen regulaciones o politicas especificas que afecten
directamente al sector de venta de bicicletas en el pais.

Factores Econdmicos:

La economia ecuatoriana ha mostrado signos de recuperacion después de la
pandemia, con un crecimiento del PIB del 3,5% en 2022 segln el Banco Mundial.

La inflacién anual en Ecuador se situ6 en 6,1% a marzo de 2023, lo que puede
afectar el poder adquisitivo de algunos consumidores.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el ingreso promedio de
los hogares urbanos en Ecuador es de aproximadamente $800 mensuales.

Factores Sociales:

En Ecuador, especialmente en las principales ciudades, existe una tendencia
creciente hacia estilos de vida mas saludables y conciencia ambiental, lo cual favorece la
demanda de bicicletas.

El ciclismo urbano y de montafa se han vuelto actividades populares, impulsadas
por grupos y comunidades de ciclistas locales.

Sin embargo, la inseguridad ciudadana y la delincuencia en algunas zonas podrian
desalentar el uso de bicicletas.

Factores Tecnologicos:

La penetracion de internet y el uso de teléfonos inteligentes ha aumentado
significativamente en Ecuador en los ultimos afios, lo que impulsa la necesidad de una sélida
presencia digital para las empresas.

Las plataformas de comercio electronico y aplicaciones de delivery estan ganando
popularidad, lo que representa una oportunidad para las ventas en linea de bicicletas y
accesorios.

Factores Ecoldgicos:
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En Ecuador existen regulaciones ambientales generales en cuanto a emisiones y

manejo de desechos, que promueven practicas eco-amigables.

Las principales ciudades ecuatorianas impulsan el uso de medios de transporte no

contaminantes como las bicicletas, como medida para reducir la contaminacién del aire.

Factores Legales:

Las empresas en Ecuador deben cumplir con las regulaciones laborales, tributarias y

de proteccion al consumidor establecidas por ley.

No existen actualmente regulaciones legales especificas que impacten de manera

significativa al sector de venta de bicicletas en el pais.

4.6.3 Analisis Foda

Tabla4

Andlisis foda JJ BIKES

Fortalezas
Amplia variedad de bicicletas, accesorios y
servicios de mantenimiento para diferentes
tipos de clientes.
Enfoque en productos de alta calidad a
precios asequibles.
Excelente atencion al cliente, generando una
solida base de clientes leales.
Equipo comprometido con la capacitacion y

adopcion de herramientas digitales.

Oportunidades
Creciente tendencia hacia estilos de vida
mas saludables y conciencia ambiental.
Aumento en la penetracion de internet y uso
de smartphones, impulsando la necesidad de
una solida presencia digital.
Popularidad de plataformas de comercio
electronico y apps de delivery para ventas

en linea.

Debilidades

Amenazas
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Presencia digital limitada (pagina web Alta rivalidad entre competidores existentes,
basica y uso minimo de redes sociales). algunos con estrategias de marketing digital
Bajo nivel de visitas a la tienda fisica e y comercio electronico exitosas.

interaccion en redes sociales. Amenaza moderada de nuevos competidores
Recursos limitados para implementar en el mercado de bicicletas.

cambios y estrategias digitales. La inflacion en Ecuador para el mercado de
Falta de personal para atender pedidos en bicicletas es el aumento de los precios, lo
linea. que reduce el poder adquisitivo de los

consumidores y afecta la demanda.

4.7 Objetivos

Incrementar las ventas en un 15% en el préximo afio mediante el fortalecimiento de la
presencia digital, el desarrollo de una plataforma de comercio electrénico y la
implementacion de estrategias de marketing digital.

Retener al 10% de los clientes actuales durante el préximo afio, midiendo el
porcentaje de clientes existentes que realizan compras repetidas en comparacién con el afio
anterior.

Aumentar las ventas a través de los nuevos canales digitales (como tienda en linea,
redes sociales, etc.) hasta alcanzar el 10% de las ventas anuales totales en el proximo afio,
midiendo el porcentaje de ventas generadas por canales digitales en relacion con las ventas

anuales totales.

4.8 Estrategias

4.8.1 Segmentacion de Mercado

Demogréafica: Hombres y mujeres entre 25 y 50 afios, con ingresos medios-altos.
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Geografica: Residentes en el canton Antonio Ante.
Psicogréafica: Estilos de vida enfocados en la salud, el deporte y actividades al aire
libre.

Conductual: Ciclistas de montafa y ruta de niveles intermedio y avanzado.

4.8.2 Mercado Meta

Jovenes y adultos de entre 25 y 50 afios, apasionados por el ciclismo de montafia y de
ruta, con ingresos medios-altos, que residen en el canton Antonio Ante. Estos ciclistas buscan
productos de alta calidad, servicio personalizado y valoran una marca con una fuerte

presencia digital.

4.8.3 Posicionamiento

Posicionar a JJ Bikes Atuntaqui como la marca lider en el mercado de bicicletas y
accesorios para ciclistas entusiastas en el cantén Antonio Ante, destacando su sélida
trayectoria, productos de alta calidad, excelente servicio al cliente y su innovadora estrategia
en la cual combina una renovada presencia digital con una experiencia excepcional en la
tienda fisica.

Se busca que JJ Bikes Atuntaqui sea reconocida como la opcion preferida por ciclistas
de montafia y ruta de niveles intermedio y avanzado en la zona, quienes valoran productos de
alta calidad, asesoramiento personalizado y una empresa que comprende su pasion por el
ciclismo.

La marca se posicionara como experta en satisfacer las necesidades de este nicho de
mercado exigente, ofreciendo varias marcas lideres, accesorios de vanguardia y servicios

complementarios como mantenimiento y programas de fidelizacion.

Ademas, se destacara el liderazgo de JJ Bikes por su capacidad para adaptarse a las
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tendencias digitales. La empresa ha implementado una plataforma de ventas en linea
completa, estrategias efectivas de marketing digital y una experiencia de compra fluida que
permite a los clientes comprar en linea, recoger sus productos en la tienda y recibir servicios

personalizados después de la compra.

4.8.4Producto

JJ BIKES ofrece como su especialidad la venta de bicicletas de alta gama y accesorios
de marcas reconocidas a nivel mundial. Cuenta con un amplio y variado inventario que
incluye bicicletas de montafa, ruta, bmx y eléctricas, asi como cascos, llantas, frenos,
cambios y todo lo necesario para el mantenimiento y reparacion de bicicletas.

Dentro de su catalogo destacan las siguientes marcas y productos:

Figura 3

Catalogo JJ BIKES

NUESTRO

BOA
TAL

EQUIPAMOS TU PASION
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Figura 4
Catalogo JJ BIKES
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Ademas, JJ BIKES ofrece servicios de mantenimiento y reparacion realizados por
certificados mecanicos, asi como asesoria personalizada para la eleccion de la bicicleta y

equipamiento adecuado segun las necesidades de cada cliente.

4.8.5 Precio

Los precios que determina JJ BIKES se establecen teniendo en cuenta su costo de
adquisicion y la demanda en el mercado. Sus precios incluyen el 15% correspondiente al
impuesto al valor agregado (IVA). La rentabilidad de los productos oscila entre el 30% y
40%.

Los precios actuales de JJ BIKES se mantendran de acuerdo con la politica y
objetivos financieros de la empresa, 0 hasta que, segun el ciclo de vida del producto, sea
necesario adaptarse a las cambiantes necesidades de los clientes. Sin embargo, si se
implementa el servicio de envio a domicilio, seré politica de la empresa que el cliente asuma
los gastos de envio al recibir su pedido.

Las estrategias de precios de JJ BIKES son las siguientes:
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Estrategia de precios de penetracion al mercado. Esta estrategia consiste en fijar
precios mas bajos que la competencia, principalmente para promocionar un nuevo producto o
servicio. Sin embargo, después de la fecha de lanzamiento, el precio del producto aumentara
para evitar pérdidas.

Precios del paquete. Esta estrategia se enfoca en vender dos 0 méas productos
relacionados a un precio especial. De esta forma, la empresa busca vender méas productos,

aumentar el valor de la compra y rotar el inventario rapidamente.

4.8.6 Plaza

J BIKES es un distribuidor de marcas reconocidas en el mundo del ciclismo, con un
punto de venta fisico estratégicamente ubicado en la ciudad de Atuntaqui. Este local
comercial no solo permite una presencia directa con los clientes, sino que también ofrece una
experiencia integral que incluye asesoria especializada, exhibicion de productos de alta
calidad y un servicio posventa excepcional.

Ademas, para ampliar su cobertura y facilitar el acceso a sus productos, JJ BIKES ha
implementado canales de venta en linea a través de los siguientes medios:

Redes sociales como Facebook e Instagram y Tik Tok habilitando la opcion de
compra directa a través de los catalogos publicados.

Aplicaciones de mensajeria como WhatsApp, donde los clientes pueden realizar

pedidos y consultas.

JJ BIKES implementara su tienda en linea oficial www.jjbikes.com, ampliando su
presencia en el mercado digital. Esta plataforma de comercio electrénico permite a los
clientes comprar bicicletas, accesorios y repuestos de forma conveniente desde cualquier
dispositivo con internet. La tienda virtual cuenta con un disefio moderno e intuitivo,

ofreciendo funciones como catalogo completo, filtros de busqueda, configuracion de
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bicicletas personalizadas, guias de compra interactivas y resefias de productos. El proceso de

compra es sencillo y seguro, con multiples opciones de pago y envio.

Ademas de las ventas en linea, la plataforma brinda asesoramiento virtual a través de
un chat en vivo con técnicos en bicicletas. Este nuevo canal complementa la estrategia
omnicanal de JJ BIKES, permitiéndole llegar a un pablico mas amplio, adaptarse a las

preferencias de los consumidores y mantener su competitividad en el mercado.

Figura 5

Cadena de Distribucién

Venta al por mayor
(QEUEED)

Mayorista

Distribuidores JI BIKES

Fabricante

Cliente final

4.8.7 Promocion

Ademas del plan de contenidos en redes sociales, puedes utilizar otras herramientas de
promocion como:
4.8.7.1 Redes Sociales

Facebook

Figura 6
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Pagina de Facebook

@ = < ® o 0@

@ Editar foto de portada

JJ BIKES

2416 Me gusta « 2602 seguidores

“PPLAD B AT

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Reels Fotos Ver mas v

Maximizar el impacto en Facebook, disefiar una pagina visualmente cautivadora y
publique contenido visual de alta calidad regularmente. Invertir en anuncios de Facebook
Ads, aprovechando sus avanzadas herramientas de segmentacion para llegar a audiencias
especificas. Fomentar la participacion respondiendo a comentarios y organizando concursos
virales. Programar publicaciones en momentos 0ptimos y analice minuciosamente las
métricas para refinar continuamente su estrategia de contenido y publicidad, asegurando asi

un crecimiento sostenido y un mayor engagement.

Instagram

Figura 7

Perfil Instagram
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‘lwstag;mm Iniciar sesion  [EEEVEIEES

jibi_kes Seguir Enviar mensaje

485 publicaciones 242 sequidores 31 seguidos

1 BIKES

Consintiendo  tu bike con los mejores repuestos.:
B 0994203317

© Luis Humberto Gordillo y Bolivar

&c Atuntaqui-Ecuacor
@ www.tiktok.com/@jjbikes2? t=8ghhgqC94CLE r=1

(]

Construir una presencia visualmente atractiva utilizando fotografias y videos
cautivadores que destaquen los productos y el estilo de vida ciclista. Aprovechar las historias,
los Reels y los hashtags relevantes, e interactuar con la comunidad. Ofrecer un feed

inspirador y optimizado para el consumo mavil y visual en esta plataforma.

Tik Tok

Figura 8
Perfil Tik Tok

d' TikTok

+ Ccarg v éb e

Cperm jibikes.ec »
2, siguiendo jiblkes.ec
Re Amigos [ Editar perfil
@ Explorar D 0 Siguiendo 264 Seguidores 1587 Me gusta

Tienda de bicicletas 3 todos los repuestos en un solo lugar Il &8 ¢ &
&3 LIVE
e Perfil Videos & Favoritos & Me gusta

Producir videos breves, dindmicos y visualmente atractivos que muestren los
productos de forma entretenida, aprovechando tendencias virales, efectos visuales y retos

relacionados con el ciclismo. Es fundamental interactuar con la comunidad respondiendo
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comentarios.

Sitio web y tienda virtual

Implementar una tienda virtual integrada al sitio web, con opciones de pago seguras,
seguimiento de pedidos y opciones de envio.

Figura 9
Pagina Web

Figura 10
Pagina Web

OMTE v ShimanoRula v  SHIMANO v  Repuestos v Accesorios

Tabla b

Detalle de contenido en redes sociales

Dia Tipo de contenido Descripcién

Consejos - Publicar consejos sobre técnicas de ciclismo para diferentes
educativos terrenos y niveles.

Lunes




52

Dia Tipo de contenido Descripcion
- Compartir consejos de mantenimiento basico y cuidado de
bicicletas.
Martes Noticias y - Anunciar nuevos lanzamientos de productos y marcas.
novedades - Informar sobre proximos eventos y carreras de ciclismo.

Miércoles Retos y sorteos

- Organizar sorteos semanales de accesorios o descuentos.
- Lanzar retos relacionados con ciclismo (distancias
recorridas, rutas completadas, etc.).

Referencia de

- Publicar testimonios y resefias de clientes satisfechos.

Jueves clientes - Compartir fotos y experiencias de clientes con sus bicicletas
de JJ BIKES.
- Publicar imagenes y videos inspiradores de ciclistas
. Contenido disfrutando de su pasion.
Viernes .~ . o . - . .
inspirador - Compartir citas motivadoras sobre ciclismo y estilo de vida
activo.
- Responder consultas, comentarios y mensajes de los
. Interaccién con seguidores.
Sabado . ! - .
clientes - Publicar encuestas répidas para conocer preferencias y
opiniones.
. - Anunciar promociones especiales, descuentos y paquetes
. Promociones y -
Domingo unicos.

ofertas

- Impulsar la tienda en linea y las ofertas disponibles.

Nota: Elaboracion propia

Figura 11

Banner promocional para Facebook

* REPUESTOS
* ACCESORIOS

* MANTENIMIENTO S; le
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- GORDILLO Y BOLIVAR



53

Figura 12

Banner promocional para Facebook
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4.8.8 Marketing directo

El marketing directo por correo electronico es una herramienta poderosa para JJ
Bikes. Este método permite una comunicacion personalizada y directa con los clientes,
facilitando la promocidon de productos y servicios especificos. A continuacion, se detalla una
estrategia de marketing directo por correo electronico para un local de bicicletas.

Segmentacion de la Lista de Contactos

Clientes Actuales: Enviar promociones exclusivas, recordatorios de servicios y
actualizaciones de productos.

Clientes Potenciales: Enviar contenido educativo, promociones de bienvenida y
novedades.

Clientes Inactivos: Enviar ofertas especiales y recordatorios para reactivar su interés.

Contenido Personalizado y Relevante

Boletines Informativos: Incluyen noticias sobre el ciclismo, préximos eventos y
articulos de interés.

Promociones y Descuentos: Ofrecer descuentos exclusivos, ofertas por tiempo

limitado y promociones de temporada.
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Nuevos Productos: Anunciar la llegada de nuevas bicicletas, accesorios y productos
relacionados.

Automatizacion de Correos

Correos de Bienvenida: Enviar un correo automatico cuando alguien se suscribe a la
lista de correo.

Recordatorios de Servicios: Recordar a los clientes cuando es el momento de un
mantenimiento o revision de su bicicleta.

Seguimiento Post-Venta: Enviar un correo de agradecimiento y solicitar comentarios
después de una compra.

Contenido Educativo

Guias y Consejos: Ofrecer guias sobre el mantenimiento de bicicletas, consejos de
seguridad y recomendaciones de rutas ciclistas.

Tutoriales en Video: Enlazar a videos que muestren como realizar reparaciones
bésicas o mejorar el rendimiento de la bicicleta.

Interactividad y Enganche

Encuestas y Retroalimentacion: Enviar encuestas para conocer la opinion de los
clientes sobre productos y servicios.

Concursos y Sorteos: Realizar concursos donde los suscriptores puedan ganar

accesorios o servicios gratuitos.

4.9 Promociones de ventas

Ofrecer descuentos progresivos por volumen de compra.

Implementar un programa de fidelizacién con puntos canjeables por productos o
servicios.

Realizar ventas especiales y ofertas por tiempo limitado para generar urgencia de

compra.
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4.10 Presupuesto anual

Para implementar las estrategias planificadas, es crucial calcular y asignar los recursos
financieros necesarios para cubrir sus costos, los cuales se pueden determinar a partir del

presupuesto anual destinado al plan de marketing.

4.10.1 Plan de accion

Tabla 6

Plan de accién para JJ BIKES 2024

Actividad Fecha inicio Fecha Fin Responsable Costo
Creacion del 1/01/2024 16/01/2024 Profesionalen  $ 600,00
sitio web el area.

Mejorar pagina  1/09/2024 30/09/2024 Administrador  $0

de Facebook

Mejorar la 1/09/2024 30/09/2024 Administrador  $0
presencia de Tik

Tok

Mejorar el perfil 1/09/2024 30/09/2024 Administrador  $0

de Instagram

Publicidad en 03/01/2024 30/12/2024 Administrador $ 720,00

redes sociales

Método de pago 1/08/2024 6/08/2024 Expertos en el $ 150,00
sitio web area

Capacitacion 2/02/2024 4/02/2024 Profesionales en $ 250,00
Marketing el tema

Digital
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Realizar 3 2/02/2024 21/02/2024 Profesionales en  $ 225,00
videos el area

promocionales

Enviar 03/01/2024 30/12/2024 Administrador  $0

promociones
por correo

electrénico

TOTAL

$ 1945,00

4.11 Control de marketing.

Para evaluar las estrategias de marketing y verificar sus resultados, es necesario

establecer indicadores clave de rendimiento. Estos indicadores permitiran seguir el

desempefio de los objetivos del plan de marketing.

Los indicadores de JJ BIKES son:

Ventas

e Porcentaje de crecimiento de ventas

e Numero de nuevos clientes

e Numero de visitas al sitio web

e Numero de interacciones con publicaciones en redes sociales

e Numero de visualizaciones de videos

Los indicadores clave, como las ventas y la adquisicion de nuevos clientes, se evalGan

mensualmente a través del analisis de los registros de ventas de la empresa. Los indicadores

relacionados con la publicidad digital se analizan mediante herramientas e informes



proporcionados por las plataformas de analisis en linea de Facebook, Instagram y Google,

brindando informacion precisa sobre los resultados de las campafias publicitarias digitales

57
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4.11.1 Anélisis ROI

Toda estrategia digital tiene elementos clave que deben considerarse al calcular el
ROI de una actividad especifica. EI ROI se utiliza para medir la efectividad de la inversion
realizada por JJ Bikes y evaluar la eficiencia del gasto en el plan de marketing digital.
Hay una férmula que te da ese valor en base a la inversion que hiciste y el rendimiento que
recibiste o esperabas.
ROI = (beneficio obtenido — inversién) / inversion

Para calcular el ROI de la inversion en el marketing digital de JJ Bikes, es necesario
determinar las ventas, costos y gastos, asi como la rentabilidad del afio 2023. Con base en
estas cifras y la proyeccion de crecimiento de la empresa, se pueden estimar los ingresos y
margenes de utilidad para el afio 2024.
De acuerdo con datos obtenidos del local de JJ BIKES de la calle Luis Humberto Gordillo,

las ventas anuales del afio 2023 fueron las siguientes:

Tabla 7
Ventas local JJ BIKES 2023

LOCAL VENTAS COSTOS Y GASTOS UTILIDAD
JJ BIKES 36.496,70 25.547,69 10.949,01
TOTAL

Nota: Reportes de ventas JJ BIKES.

Segun la entrevista realizada al gerente de JJ Bikes, la empresa tiene una expectativa de
crecimiento del 20% en sus ventas anuales para el afio 2024. Aplicando esta tasa de crecimiento, los

ingresos, costos, gastos y utilidad seran los siguientes:

Tabla 8
Ventas proyectadas 2024 JJ BIKES

LOCAL VENTAS COSTOS Y GASTOS UTILIDAD
JJ BIKES 43.796,04 30.657,23 13.138,81
TOTAL

Nota: Elaborado por el autor.
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Aplicando la féormula del ROI tenemos los siguientes datos:

Beneficio obtenido —Inversion
ROI = ( / ) X 100

Inversion

(2189,80 —1945,00)
1945,00

ROI = x 100

ROI = 12,58

El resultado del Retorno sobre la Inversion (ROI) del 12,58% calculado, indica que
por cada $100 invertidos se obtuvo un beneficio adicional de $12,58. Esto se traduce en que
la inversion inicial de $1945,00 gener6 una ganancia neta de $244,80 ($2189,80 - $1945,00).
Un ROI positivo es un indicador de que la inversion fue rentable, logrando superar el capital
inicialmente desembolsado. La atractividad de la magnitud del 12,58% dependeré de los
objetivos y expectativas de rentabilidad previamente establecidas, asi como de las
condiciones y los riesgos inherentes a esa inversion en particular. En términos generales, un
ROI més elevado se asocia con un mejor rendimiento y una mayor generacion de valor por

cada dolar invertido.
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5. Conclusiones

JJ Bikes es un negocio local de bicicletas en crecimiento que ya tiene un buen
posicionamiento entre los ciclistas de la ciudad, pero tiene deficiencias en la gestion
del mercado, ya que no cuenta con un plan operativo de mercadeo y manejo de
clientes.

El aumento del acceso a internet brinda una oportunidad para mejorar la
comunicacion y el marketing digital de los productos y servicios de JJ Bikes, lo que
puede contribuir a mejorar su desempefio financiero.

Una de las claves del plan de marketing digital es la segmentacion y personalizacion
de los esfuerzos de promocidn y comunicacion. Esto implica adaptar el contenido y
las ofertas segun los intereses y preferencias de diferentes grupos de clientes, como
clientes actuales, potenciales e inactivos, lo que aumenta la relevancia y efectividad
de las campanias.

La estrategia de marketing directo por correo electronico permitird a JJ Bikes
mantener una comunicacién personalizada y directa con sus clientes, facilitando la
promocion de productos, servicios, eventos y ofertas especiales segun los intereses y
comportamientos de compra de cada segmento.

La integracion de una tienda en linea completa al sitio web de JJ Bikes abrird un
nuevo canal de ventas y distribucion, ampliando su alcance mas alla de las
limitaciones geograficas y aprovechando las crecientes tendencias de compra en linea
en el mercado minorista.

El marketing de contenidos, incluyendo guias, tutoriales en video y articulos
relacionados con el ciclismo, no solo posicionara a JJ Bikes como una autoridad en el
tema, sino que también generara valor agregado para los clientes al brindarles

informacion util y relevante.
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6. Recomendaciones

Mantener y actualizar continuamente el plan de marketing digital para adaptarse

a las tendencias del mercado y cambios en las preferencias de los clientes.

Realizar evaluaciones periddicas del desempefio de las estrategias de marketing
digital mediante métricas especificas para asegurar su efectividad y realizar

ajustes necesarios.

Fomentar una mayor interaccion con los clientes a través de plataformas
digitales, respondiendo a sus comentarios y sugerencias para mejorar la

satisfaccion y lealtad del cliente.

Invertir en la capacitacion del equipo de marketing en nuevas herramientas y

tendencias digitales para mantener una ventaja competitiva en el mercado.

Utilizar una variedad de canales digitales, incluyendo redes sociales, email

marketing y publicidad online, para alcanzar a un publico mas amplio y diverso.

Continuar realizando estudios de mercado para identificar nuevas oportunidades
y amenazas, ajustando las estrategias de marketing en consecuencia para

mantener la relevancia y competitividad de JJ BIKES.
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ANEXO NRO. 1

Formato Entrevista

1.¢Podria proporcionar una breve descripcion de JJ Bikes Atuntaqui, incluyendo su historia,
productos y servicios ofrecidos?

2¢Qué estrategias de marketing utilizan actualmente para promocionar sus productos y
servicios?

3.¢Como ha sido la respuesta del mercado a estas estrategias?

4.;Cual es el nivel de presencia digital actual de JJ Bikes Atuntaqui?

5.¢Qué plataformas digitales utilizan actualmente para interactuar con sus clientes?
6.¢Cuales considera que son los principales desafios en términos de marketing digital para la
empresa?

7.¢Qué aspectos especificos considera que diferencian a JJ BIKES de sus competidores en
términos de su presencia y estrategias de marketing digital en el mercado?

8.¢,Como segmentan su mercado para adaptar sus estrategias de marketing?

9.¢Quiénes considera que son sus principales competidores en el mercado de bicicletas?
10.¢Qué estrategias emplean sus competidores en linea que podrian ser relevantes para JJ
Bikes Atuntaqui?

11.;Qué recursos y capacidades tiene la empresa para implementar un plan de marketing
digital efectivo?

12.; Estan dispuestos a invertir en recursos adicionales para mejorar su presencia en linea?
13.;Cuéles son las metas y objetivos a corto y largo plazo de JJ Bikes Atuntaqui en términos
de marketing digital?

14.;Qué métodos de pago preferiria usted implementar en su local de bicicletas para

satisfacer mejor las necesidades y preferencias de sus clientes?



ANEXO NRO. 2

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES
DE JJ BIKES

El propésito de |a siguiente encuesta es recopilar informacion con la finalidad de disefiar
un plan de marketing para JJ Bikes, sus respuestas seran valiosas para tomar decisiones
por lo que le rogamos contestar objetivamente el siguiente formulario.

Jjivega@pucesi.edu.ec Cambiar de cuenta &
3 No compartido

¢Ha comprado alguna vez productos en JJ Bikes ?

QO si
O No

;Con gué frecuencia visitas |a tienda fisica de JJ Bikes?

Todos los dias
Varias veces 2 la semana
Unavez a |z semana

blenos de una vez al mes

(O ONONONG!

Munca he visitado |a tienda fizica

;Con gué frecuencia interactias con JJ Bikes en sus redes sociales?

() Todos los dias
Warizs veces 2 |z semana

Unavez a |z semana

o O

Menos de una vez al mes

O

Munca he interactuade con suz redes sociales

$Qué tipo de contenido te gustaria ver mas en las redes sociales de JJ Bikes?
(Selecciona todas las que apliguen)

D Promaciones y descuentos

[0 consejos de mantenimiento y cuidado de bicicletas

[ Testimenics de clientes satisfecho:

[0 videos de productos y demostraciones

[0 Entrevistas con el equipe de JJ Bikes



£Qué te motiva mas a seguir a JJ Bikes en redes sociales?

O Obtener informacian sobre nuevos productos y ofertas especiales.
O Wer fotos y videos inspiradares de bicicletas y ciclistas.
O Participar en concursos y sortecs.

() Todas las americres.

£Qué factor influye mas en tu decision de comprar en JJ Bikes 7

(O calidad de los praductes

O Precios competitives

O Atencidn al cliente

O ‘ariedad de productos disponibles

(O Experiencia de compra en linea

;Estaria usted dispuesto/a a realizar compras de bicicletas y accesorios a través
de la tienda en linea de JJ Bikes ?

O =i
ONO

;Cudl de los siguiemes servicios adicionales valoras més en JJ Bikes?

[ Servicia de reparacién y mantenimiento de bicicletas
[ clases de ciclisma o eventos comunitarios

[ Programas de fidelizacisn de clientes

[ Asesaramien lizada en |2 seleccidn de bicicl

[ Mingunc de los antericres

:Te gustaria recibir notificaciones de JJ Bikes con noticias, ofertas especiales y
consejos relacionados con el ciclismo?

O Si. me gustaria recibir regularmente
() si. pero salo acasionalmente

() No, prefiero no recibir

Enuna escala del 1 al 5, ;qué tan satisfecho/a estds con |a experiencia de compra
en JJ Bikes 7 (Siendo 1 "Muy insatisfecha” y 5 "Muy satisfecho”)

@] @] @] @] @]

;Recomendarias JJ Bikes & tus amigos y familiares?

* Si, definitivemente
* Probsblemente =i
* Mo estoy seguro/a

* Probablemente no

CO0O0O0

* Mo, definitivamente no
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Clientes potenciales

£Qué tipo de bicicletas estds considerando comprar?

O Bicicletas de mantaria
(O Bicicletas de ruta
(O Bicicletas urbanas

O Bicicletas eléctricas

. ¢ Qué caracteristicas son mas importantes para ti al elegir una bicicleta?

| Precio
| calidad
| Estilo/Estética

|J Funcionalidad/Teenclogia

;Cual es tu nivel de experiencia en el ciclismo?
O Principiante

() Intermedio

O Avanzado

iPara qué proposito utilizarias principalmente |a bicicleta?
() Recreacién
O Transporte diaric

(C) Competicién

;Cudl es tu rango de presupuesto para la compra de una bicicleta?

(O menos de 5200
() s200- 5500
() $500- 51000

() Mésde 51000

£ 0ué te motivaria a pagar un precio mas alto por una bicicleta de JJ Bikes en lugar

de otras marcas?

O Prestigio de la marca
O Garantia de calidad

(O Beneficios adicionales

68



£Qué red social prefieres para obtener informacion sobre nuevos productos y
promociones 7

() Facebook
() Instagram
() Twitter
() TikTok

;Estaria usted dispuesto/a & realizar compras de bicicletas y accesorios a través
de la tienda en linea de 1) Bikes ?

O si
ONO

£Qué tipo de informacidn o premociones te ayudarian a decidirte por JJ Bikes?

o Reszefias de clienmes
(O videos de productos

O Descuentos de bienvenida

:0ué medios utilizas mas frecuentemente para buscar informacidn sobre
productos como bicicletas?

(O Redes sociales
O Buscadores en linea (Google, Bing, etc.)

O Foros especializadas

£0ué te gustaria ver mas en el sitio web de JJ Bikes para facilitar tu proceso de
compra en linea?

O Descripciones detalladas de productos y especificaciones técnicas.
O Fotos de aha calidad que muestren los productos desde diferentes 2ngulos.
O Opcicnes de page seguras y variadas.

o Tadas las anteriores.

£0ué tipo de comenido te gustaria encontrar en |as redes sociales de JJ Bikes?

O Conzsjos de mantenimiento
(O) Historias de clientes

O Ofertas especiales

:Con qué frecuencia utilizas internet para buscar informacion sobre productos
como bicicletas?

(C) Diariamente
O Semanzlmente
(O Mensualmente

O Raramente

ANEXO NRO. 3
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1.¢;Podria proporcionar una breve descripcion de JJ Bikes Atuntaqui, incluyendo su historia,
productos y servicios ofrecidos?

2¢;Qué estrategias de marketing utilizan actualmente para promocionar sus productos y
servicios?

Actualmente, utilizamos una combinacién de publicidad local, promociones en redes sociales
y marketing de boca en boca para promocionar nuestros productos y servicios.

3.¢,Como ha sido la respuesta del mercado a estas estrategias?

La respuesta del mercado ha sido positiva, pero siento que aun tenemos mucho potencial por
explotar, especialmente en el &mbito digital.

4.;Cudl es el nivel de presencia digital actual de JJ Bikes Atuntaqui?

Nuestra presencia digital actual es modesta. Tenemos una pagina web basica y perfiles en
redes sociales como Facebook e Instagram, pero no los hemos aprovechado al maximo.
5.¢Qué plataformas digitales utilizan actualmente para interactuar con sus clientes?

. Ademas de nuestra pagina web y las redes sociales mencionadas, actualmente no utilizamos
otras plataformas digitales para interactuar con nuestros clientes.

6.¢Cuéles considera que son los principales desafios en términos de marketing digital para la
empresa?

Uno de los principales desafios en términos de marketing digital es mantenernos actualizados
con las tendencias y herramientas cambiantes, ademas de encontrar recursos y tiempo para
invertir en una estrategia digital solida.

7.¢Qué aspectos especificos considera que diferencian a JJ BIKES de sus competidores en
términos de su presencia y estrategias de marketing digital en el mercado?

Creo que nuestra principal ventaja competitiva es el servicio personalizado y la experiencia
que ofrecemos a nuestros clientes locales. Sin embargo, reconozco que debemos mejorar
nuestra presencia y estrategias digitales para mantener esta ventaja.

8.¢,Como segmentan su mercado para adaptar sus estrategias de marketing?

Segmentamos nuestro mercado principalmente por estilo de ciclismo (montafa, carretera,
urbano, etc.) y nivel de experiencia (principiante, intermedio, avanzado).

9.¢Quiénes considera que son sus principales competidores en el mercado de bicicletas?
Nuestros principales competidores en el mercado local de bicicletas son algunas tiendas
especializadas y grandes cadenas con presencia en la region.

10.¢Que estrategias emplean sus competidores en linea que podrian ser relevantes para JJ
Bikes Atuntaqui?

Algunos de nuestros competidores han tenido éxito con estrategias en linea como campafas
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de marketing de contenido, publicidad en redes sociales y ventas en linea.

11.;Qué recursos y capacidades tiene la empresa para implementar un plan de marketing
digital efectivo?

Contamos con un equipo pequefio pero apasionado, y estamos dispuestos a invertir en
capacitacion y herramientas digitales para mejorar nuestra presencia en linea.

12.;Estan dispuestos a invertir en recursos adicionales para mejorar su presencia en linea?
Si, estamos abiertos a invertir recursos adicionales en marketing digital si vemos un retorno
positivo en términos de ventas y crecimiento.

13.;Cudles son las metas y objetivos a corto y largo plazo de JJ Bikes Atuntaqui en términos
de marketing digital?

A corto plazo, nuestro objetivo es mejorar nuestra presencia en redes sociales y optimizar
nuestra pagina web para una mejor experiencia de usuario. A largo plazo, nos gustaria
implementar una plataforma de comercio electronico y explorar nuevas estrategias de
marketing digital.

14.;Qué métodos de pago preferiria usted implementar en su local de bicicletas para
satisfacer mejor las necesidades y preferencias de sus clientes?

En términos de métodos de pago, actualmente aceptamos efectivo, tarjetas de crédito/débito y
transferencias bancarias. Sin embargo, estariamos abiertos a explorar opciones adicionales
como pagos maviles o criptomonedas para adaptarnos mejor a las preferencias de nuestros
clientes.

ANEXO NRO. 4

¢Ha comprado alguna vez productos en JJ Bikes ?

380 respuestas

@5
® No
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El grafico muestra que el 63.7% de los 380 encuestados han comprado productos en
JJ Bikes, lo que demuestra una base sélida de clientes para la empresa. No obstante, el 36.3%
restante no ha sido cliente, lo cual representa un potencial para aumentar la cartera de
consumidores mediante estrategias de captacion. Si bien JJ Bikes goza de un buen

posicionamiento, estos datos sugieren oportunidades de crecimiento en el mercado objetivo.

|_D Copiar

¢Con gué frecuencia visitas la tienda fisica de JJ Bikes?

247 respuestas

@ Todos los dias
@ Varias veces a la semana
Una vez a la semana
@ Menos de una vez al mes
@ Munca he visitado |3 tienda fisica

La mayor parte de los encuestados (44.4%) nunca ha visitado la tienda fisica de JJ
Bikes, mientras que el 36.1% adicional solo va menos de una vez al mes. En contraste, solo el
18.4% visita la tienda con regularidad semanal o diaria. Esto indica una baja afluencia de

clientes a la ubicacién fisica de la empresa.

|_|:| Copiar

:Con qué frecuencia interactias con JJ Bikes en sus redes sociales?

242 respuestas

@ Todos los dias

@ Varias veces a la semana
Una vez a la semana

@ Nenos de una vez al mes

@ Nunca he interactuado con sus redes
sociales

A
4

El gréfico revela un bajo nivel de interaccion de los usuarios con JJ Bikes en redes
sociales. El 75.6% nunca interactta o lo hace menos de una vez al mes, mientras que solo el

24.4% restante se involucra semanalmente o a diario. Estos datos evidencian la necesidad de
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fortalecer la estrategia de la empresa en plataformas sociales para mejorar el compromiso con

su audiencia.

|_D Copiar

;Qué tipo de contenido te gustaria ver mas en las redes sociales de JJ Bikes?
(Selecciona todas las que apliquen)

242 respuestas

Promeciones y descuentos 150 (62 %)

Consejos de mantenimiento y

cuidado de bicicletas B0 (248 %)

Testimonios de clientes
satisfechos

Videos de productos y 32 (132 %)
demostraciones !

Entrevisias con el eguipo de JJ
Bikes

El contenido mas demandado por los usuarios en las redes sociales de JJ Bikes son las
promociones y descuentos, seleccionado por el 62.8% de los encuestados. Le siguen los
consejos de mantenimiento y cuidado de bicicletas (24.8%), testimonios de clientes
satisfechos (15.7%) y videos de productos/demostraciones (13.2%). Las entrevistas con el
equipo de JJ Bikes tienen el menor interés (2.9%). Estos datos indican que los usuarios
prefieren contenido practico y ofertas atractivas para optimizar su experiencia y beneficios al

adquirir los productos.

£Qué te motiva mas a seqguir a JJ Bikes en redes sociales? O copiar

241 respusstas

@ Obtener informacion sobre nuevos

productos y ofertas especiales.
@ Ver fotos y videos inspiradores de

bicicletas y ciclistas

Participar en concursos y sorteos.

@ Todas las anteriores.
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De acuerdo con un 61% de este muestreo, el principal motivo por el que siguen a JJ
Bikes en las redes sociales es para mantenerse informados sobre los nuevos productos y las
ofertas especiales. Otro 16.6% buscan ver fotos y videos de bicicletas y ciclistas inspiradoras
y el 12% restante esta interesado en concursos y sorteos. Solo 10.4% respondid
correctamente que las 4 opciones mencionadas. Estos hechos demuestran que los usuarios
desean estar informados y ver contenido inspirador sobre los bienes y actividades de la marca

para seguir los canales en linea.

|_|:| Copiar

¢Qué factor influye mas en tu decision de comprar en JJ Bikes ?

2472 respuestas

@ Calidad de los productos
@ Precios competitivos
Atencion al cliente
@ Variedad de productos disponibles
@ Experiencia de compra en linea

En la gréfica se destaca que en JJ Bikes, la calidad de los productos y los precios
competitivos son los principales impulsores de compra, seguidos por la atencion al cliente y
la variedad de productos. Curiosamente, la experiencia de compra en linea parece tener el
menor impacto. Este analisis sugiere la importancia de enfocarse en la calidad del producto y
la competitividad de precios para JJ Bikes, mientras también se destaca la atenciéon al cliente

y la diversidad de productos.



¢Estaria usted dispuesto/a a realizar compras de bicicletas y accesorios a través de |_|:| Copiar
la tienda en linea de JJ Bikes ?

241 respuestas

®si
@® No

Un porcentaje significativo del 99.6% de los encuestados respondid afirmativamente
sobre su disposicidn para realizar compras en la tienda en linea de JJ Bikes. Este resultado

evidencia una notable aceptacion y preferencia por el canal digital de ventas de la empresa.

|_D Copiar
:Cual de los siguientes servicios adicionales valoras mas en JJ Bikes?
242 respuestas
Ser\{ic?o de repa.re!r.\on ¥ 106 (43,8 %)
mantenimiento de bicicletas
Clases de ciclismo o eventos
comunitarios
Programas de ﬁdellzacw.on de 31 (128 %
clientes
Asesoramiento p_elrsona\i_ze_ido en 97 (40,1 %)
la seleccién de bicicletas
Ninguno de les anteriores —1 (0,4 %)
(1] 25 50 75 100 125

El servicio de reparacion y mantenimiento de bicicletas es el méas valorado por los

encuestados en JJ Bikes, seguido por el asesoramiento personalizado en la seleccion de

75

bicicletas y los programas de fidelizacidn de clientes, demostrando la importancia que dan los

consumidores al cuidado de sus bicicletas, una atencion especializada al momento de la
compray las iniciativas que los vinculen con la empresa. Las clases de ciclismo o eventos
comunitarios, asi como la opcién de no valorar ningdn servicio adicional, obtuvieron una

menor preferencia en comparacién con los servicios mencionados.
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|_|:| Copiar

:Te gustaria recibir notificaciones de JJ Bikes con noticias, ofertas especiales y
consejos relacionados con el ciclismo?

241 respuestas

@ Si, me gustaria recibir regularmente
@ Si, pero solo ocasionalmente
No, prefiero no recibir

El andlisis de los datos revela que el 70,1% de los encuestados estaria dispuesto a
recibir notificaciones de JJ Bikes de forma regular, abarcando noticias, ofertas especiales y
consejos relacionados con el ciclismo. Ademas, el 29,5% mostro interés en recibir estas
comunicaciones de manera ocasional. Solo una pequefia porcion expreso su preferencia por

no recibir notificaciones.

|_|:| Copiar

:Cual de los siguientes servicios adicionales valoras méas en JJ Bikes?

242 respuestas

Servicio de reparacion y
mantenimiento de bicicletas

Clases de ciclismo o eventos
comunitarios

Programas de fidelizacion de
clientes

31(12,8 %)

Asesoramiento personalizado en

la seleccién de bicicletas 97 (40.1 %)

Ningune de los anteriores f—1 (0,4 %)

De acuerdo con la gréfica, lo mas relevante es el servicio de reparacion y
mantenimiento de bicicletas, con una clara mayoria de respuestas. En segundo lugar, destaca
el asesoramiento personalizado en la seleccion de bicicletas. Por otro lado, los programas de

fidelizacion de clientes y las clases de ciclismo o eventos comunitarios tienen menor
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relevancia segun las valoraciones mostradas.

|_|:| Copiar

¢ Te gustaria recibir notificaciones de JJ Bikes con noticias, ofertas especiales y
consejos relacionados con el ciclismo?

241 respuestas

@ 5i, me gustaria recibir regularmente
@ Si, pero solo ocasionalmente
No, prefiero no recibir

La opcién mas relevante es que la mayoria desea recibir notificaciones de JJ Bikes
regularmente, lo que sugiere un interés puro en el ciclismo y la marca. Por otro lado, la
opcion menos relevante es no recibir ninguna notificacion. Un segmento considerable
prefiere recibirlas ocasionalmente. En conjunto, estos datos respaldan la importancia de una
estrategia de comunicacion y marketing efectiva, adaptada a las preferencias de los clientes,

con el fin de mantenerlos involucrados y fomentar su lealtad hacia la marca.

|_|:| Copiar

Enuna escala del 1 al 5, ;jqué tan satisfecho/a estas con la experiencia de compra
en JJ Bikes ? (Siendo 1 "Muy insatisfecho" y 5 "Muy satisfecho”)

242 respuestas

200

171 (70,7 %)

150

100

50 67 (277 %)

0 u:i %) 0 u:i %) 4 E1-‘? %)
0

1 2 3 4 5

De acuerdo con la gréfica, lo mas relevante es que la gran mayoria de los encuestados

se encuentra satisfecha o muy satisfecha con la experiencia de compra en JJ Bikes. Esto
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significa que un 98.4% de los encuestados tuvo una experiencia positiva al comprar en JJ

Bikes.

|_|:| Copiar

¢Recomendarias JJ Bikes atus amigosy familiares?

242 respuestas

= 5i, definitivamente
» Probablemente si
* No estoy sequro/a
* Probablemente no
* No, definifivamente no

Segun la grafica, la mayoria de los encuestados estan dispuestos a recomendar JJ
Bikes a amigos y familiares, destacando la opcién "Si, definitivamente™. Esto sugiere una alta
satisfaccion y lealtad hacia la marca. Por el contrario, la opcion "No, definitivamente no"
tuvo una representacion minima, indicando una base de clientes mayoritariamente

satisfechos.

Seccidn sin titulo

£Qué tipo de bicicletas estas considerando comprar? |_|:| Copiar

147 respuestas

@ Bicicletas de montafia
@ Bicicletas de ruta

Bicicletas urbanas
A @ Bicicletas eléctricas

Segun la grafica analizada, se destaca que la mayoria de los encuestados muestran
interés en la adquisicion de bicicletas de montafia, lo que sugiere una inclinacion hacia

actividades al aire libre y deportes de aventura. La segunda opcion mas popular son las
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bicicletas de ruta, orientadas a recorridos de larga distancia y mayor velocidad. Por otro lado,
las bicicletas urbanas y eléctricas se posicionan como las opciones menos relevantes,

mostrando un menor nivel de interés entre los encuestados.

. ¢Qué caracteristicas son mas importantes para ti al elegir una bicicleta? LD copir
147 respuestas
Precio
Calidad 69 (46,9 %)
Estilo/Estética 13 (8.8 %)
Funcionalidad/Tecnologia 44 (29,9 %)
0 20 40 60 20

El analisis de la encuesta destaca la primacia de la calidad como el factor mas
significativo para los consumidores al momento de seleccionar una bicicleta, seguido de
cerca por la funcionalidad y la tecnologia. Se observa que el precio, si bien importante, no es
el determinante principal en la toma de decisiones. Por otro lado, el estilo o la estética ocupan

la Gltima posicion en términos de importancia para la mayoria de los encuestados.

|_|:| Copiar

;Cudl es tu nivel de experiencia en el ciclismo?

147 respuestas

@ Principiante
@ Intermedio
Avanzado

Dentro de los resultados sobre el nivel de experiencia en el ciclismo. La mayoria de

los encuestados son principiantes, indicados por el segmento rojo mas grande. Le sigue un
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grupo considerable de ciclistas intermedios, representados por el segmento azul, mientras que

un pequefio segmento amarillo corresponde a los ciclistas avanzados.

|_D Copiar

¢Para qué propésito utilizarias principalmente la bicicleta?

147 respuestas

@ Recreacion
@ Transporte diario
@ Competicion

El analisis del grafico sobre el proposito principal de utilizar la bicicleta revela una
clara tendencia hacia su uso recreativo, siendo la opcion mas frecuente entre los encuestados.
Por otro lado, el empleo de la bicicleta como medio de transporte diario muestra una

representacion menor, seguido por su uso con fines competitivos, que es ain mas reducido.

|_D Copiar

¢Cual es tu rango de presupuesto para la compra de una bicicleta?

147 respuestas

@ Menos de 5200

@ 5200 - 3500
5500 - 51000

@ Mas de 31000

El andlisis del grafico circular sobre los presupuestos para la compra de bicicletas
muestra una diversidad de preferencias. La mayoria opta por rangos de $200 a $500, seguido
por aquellos con presupuestos mas ajustados, mientras que una minoria esta dispuesta a

invertir mas de $1000. Estas preferencias pueden estar influenciadas por diversos factores,
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como los ingresos y el uso previsto de la bicicleta.

|_|:| Copiar
;Qué te motivaria a pagar un precio mas alto por una bicicleta de JJ Bikes en lugar
de otras marcas?

147 respuestas

@ Prestigio de la marca
@ Garantia de calidad
Beneficios adicionales

El gréfico circular muestra por qué los encuestados estan dispuestos a pagar mas por
una bicicleta de cierta marca en comparacion con otras. La mayoria destaca la garantia de
calidad como motivo principal, seguida por el prestigio de la marca y los beneficios
adicionales. Esto refleja la importancia que los consumidores otorgan a la fiabilidad del
producto, la reputacién de la marca y los extras proporcionados al tomar decisiones de

compra.

|_|:| Copiar

¢Qué red social prefieres para obtener informacion sobre nuevos productos y
promociones ?

147 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
Twitter

@ Tik Tok

>

El gréfico circular muestra las preferencias de los encuestados en cuanto a las redes

sociales para obtener informacidn sobre nuevos productos y promociones. Destaca que la
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mayoria opta por Facebook como su principal fuente de actualizaciones sobre novedades y
ofertas, seguida de cerca por Instagram, lo que demuestra su importancia en este aspecto. Por

otro lado, Twitter y TikTok muestran una menor adopcidn para este propdsito especifico.

(Estaria usted dispuesto/a a realizar compras de bicicletas y accesorios a través de I_D Copiar
la tienda en linea de JJ Bikes ?

145 respuestas

@ si
@ No

Se resalta la disposicion de los clientes a realizar compras de bicicletas y accesorios a
través de la tienda en linea de JJ Bikes. La gran mayoria de los encuestados mostraron una
respuesta afirmativa, lo que sugiere un fuerte potencial para este canal de ventas. Solo una

pequeria fraccidn expresd dudas sobre realizar compras en linea con esta empresa

|_D Copiar

¢Qué tipo de informacion o promociones te ayudarian a decidirte por JJ Bikes?

147 respuestas

@ Resefias de clientss
@ Videos de producios
Descuentos de bienvenida

Segun el grafico de la encuesta, las resefias de otros clientes destacan como la

informacion mas influyente para los clientes en la eleccidn de JJ Bikes, seguida de cerca por
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los descuentos de bienvenida y los videos de productos.

|_|:| Copiar

¢Qué medios utilizas mas frecuentemente para buscar informacion sobre productos
como bicicletas?

145 respuestas

@ Redes sociales
@ Buscadores en linea (Google, Bing, etc )
Foros especializados

La encuesta revela que las redes sociales son el medio predominante para buscar
informacion sobre productos como bicicletas, superando a buscadores en linea y foros
especializados. Esto subraya la influencia crucial de las redes sociales en el marketing y las
decisiones de compra, lo que obliga a las empresas a tener una presencia solida en estas
plataformas. Ademas, ofrece una vision sobre el comportamiento del consumidor en entornos
digitales, destacando la necesidad de estrategias basadas en datos para conectar con los

consumidores.

|_D Copiar
¢Qué te gustaria ver mas en el sitio web de JJ Bikes para facilitar tu proceso de
compra en linea?
146 respuestas
@ Descripciones detalladas de productos y

especificaciones técnicas.

@ Fotos de alta calidad que muestren los
productos desde diferentes angulos.
Opciones de pago sequras vy variadas

@ Todas las anteriores.

Se puede observar que las descripciones detalladas de productos y especificaciones
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técnicas son la caracteristica mas solicitada para mejorar el proceso de compra en linea en el
sitio web de JJ Bikes. Ademas, las fotos de alta calidad que muestren los productos desde
diferentes angulos son valoradas como un factor relevante. También se destaca la importancia
de contar con opciones de pago seguras y variadas para brindar confianza a los clientes. En
resumen, para satisfacer las necesidades de los clientes potenciales de JJ Bikes, es esencial
mejorar las descripciones de productos, las imagenes y las opciones de pago en su tienda

virtual.

|_D Copiar

¢ Qué tipo de contenido te gustaria encontrar en las redes sociales de JJ Bikes?

147 respuestas

@ Consejos de mantenimiento
@ Historias de clientes
Ofertas especiales

Los clientes prefieren encontrar en las redes sociales de JJ Bikes historias de clientes,
seguidas por consejos de mantenimiento y ofertas especiales. Esto indica que la audiencia
valora la perspectiva auténtica proporcionada por testimonios de clientes reales, asi como la

informacion util sobre el cuidado de las bicicletas y oportunidades de ahorro.
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