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ANTECEDENTES

Dispositivos
Celulares

Dispositivos
Electronicos

Laptop, televisores, relojes digitales, 81,81% ecuatorianos lo poseen

computadores de escritorio

Buzz
Marketing

Persona a persona y digital




+ SITUACION PROBLEMICA +

Sintomas Consecuencias

Disminucion de captacion de

clientes mediante publicidad
tradicional | mensajes publicitarios

Sobreexposicion de clientes a

Toma relevancia nhuevas formas
de publicidad como las
recomendaciones

Crecimiento en la demanda de

dispositivos celulares

FORMULACK’)N ¢ Como influye el buzz marketing en la

decision de compra de dispositivos

DEL PROBLEMA moviles en el Distrito Metropolitano Quito?
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( General .

Analizar la influencia del
buzz marketing en la
decision de compra de
dispositivos moviles
mediante la realizacion de
una investigacion y
aplicacion de encuestas a
una muestra significativa
del Distrito Metropolitano
Quito para la elaboracion
de una propuesta tedrica

(Especi Ficos)

Investigar sobre la
influencia que tiene el
buzz marketing en 1la
decision de compra
mediante recoleccion de
fuentes de informacion
secundarias en
repositorios virtuales y
buscadores web para la

Desarrollar una investigacidn

Q& OBJETIVOS }9
| Pl

de mercados mediante el
planteamiento de una
metodologia de investigacion
basada en el analisis de
fuentes de informacion
secundaria para la
construccion y aplicacién de
un instrumento de recoleccion
de datos para su posterior

elaboracion del marco

&eérico y referenciay

obtencidn y andlisis de
\ resultados /

Plantear una
propuesta tedrica
mediante el andlisis
de los resultados
obtenidos en la
presente
investigacion para
que las empresas
puedan adaptarlo de
manera estratégica a
su giro de negocio
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—~ ® FExperiencia o historia que contar
_ e Estar presente en la boca de los
e Buzz consumidores
S — ] Lash O o 0 0
! o Markehng e Recomendaciones e influencia

e De manera verbal, medios
tradiciones y digitales
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e FEfecto publicidad
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., Decision e Proceso de decisién de
de compra cetiple

e Efecto contagio
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General

Analizar la influencia del
buzz marketing en la
decision de compra de
dispositivos moviles
mediante la realizacion de
una investigacion y
aplicacion de encuestas a
una muestra significativa
del Distrito Metropolitano
Quito para la elaboracion
de una propuesta tedrica.

OBJETIVOS

Caracterizar el perfil del
consumidor de
dispositivos celulares,
mediante la aplicacidn
de una encuesta via
online, a los habitantes
del Distrito
Metropolitano de Quito
entre 25 y 54 afios, para
conocer los factores que
conllevan a la aplicacion
del buzz marketing

Especificos
|

Determinar las
motivaciones de un
consumidor de
dispositivos celulares,
mediante la aplicacion de
una encuesta via online, a
los habitantes del
Distrito Metropolitano de
Quito entre 25 y 54 afios,
que lo llevan a emitir su
opinidn acerca de un
dispositivo celular

Determinar la influencia
de una recomendacion
acerca de un dispositivo
celular, mediante la
aplicacion de una
encuesta via online, a
los habitantes del
Distrito Metropolitano
de Quito entre 25y 54
afios, en la decision de
compra de un
consumidor
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Descriptiva Cuantitativa ] ) R Chi cuadrado y Anova
piloto y encuesta final y bivariado

Muestreo +

_Z°PQ  1962%0,7%03 0.806736

E?2 0,052 0,052 2;
n =323

n




Resultados

Chi2

Tabla cruzada. Género de los encuestados - Si usted debe recomendar positiva o negativamente un
dispositivo celular ;Por qué motivo lo hace?

Si usted debe
recomendar positiva o
negativamente un
dispositivo celular
JPor qué motivo lo
hace?

M Experiencia de compra
BFuncionalidad
.Tiempo de vida

M Precio

M Marca

M Todos los anteriores

£
-
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-
=
&

Femenmno

Género de los encuestados

H,: El género no influye en los motivos por
los que se hace una recomendacion de un

dispositivo celular

H,: El género influye en los motivos por los
1
que se hace una recomendacion de un

dispositivo celular

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion

Chi-cuadrado de

Pearson

Proceso de compra distinto segtn el
género

Mujeres basan en funcionalidad y hombres
en experiencia
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Tabla cruzada. Si usted desea comprar un dispositive celular. Busca recomendaciones: - Las

recomendaciones recibidas acerca de un dispositive celular, generan mayor confianza cuando ...

Las
recomendaciones
recibidas acerca de
un dispositivo
celular, generan
mayor confianza
cuando provienen
de:

B Familia

M Amigos

B vendedor

EPareja

.Compaﬁeros de
trabajo

Binfluencers

B voutube

B Fabricante

Por medios virtuales Cara a cara Via telefonica

Si usted desea comprar un dispositive celular. Busca recomendaciones:

* La comunicacion del individuo con su circulo social
tendrd el mismo grado de veracidad confianza sin
importar el medio

Ho: Los medios por los que una persona
busca recomendaciones de dispositivos
celulares no tiene relacion con la
confianza que genera una
recomendacion cuando proviene de una
persona de su circulo social

H,: Los medios por los que una persona
busca recomendaciones de dispositivos
celulares tiene relacion con la confianza
que genera una recomendacion cuando
proviene de una persona de su circulo
social

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion

Chi-cuadrado de

162

Pearson
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Tabla cruzada. ;A qué personas recomienda un dispositivo celular cuando es de su agrado? - ;Cual es
el medio que usted prefiere para realizar una recomendacion acerca de un dispositive celular?
1 L L I Ho: Las personas a las que un

¢Cul es el medio que individuo recomienda acerca de un
usted prefiere para . .
realizar una dispositivo celular cuando es de su
recomendacion acerca : =
de un dispositivo agrado y el r-nedlo por e.l' que decide
celular? hacerlo no tienen relacion
B cara a cara
.2:‘“ tel‘;m!m 1 H,: Las personas a las que un
-OIMENIAaros enredes a o o -
W iaes individuo recomienda acerca de un
Blogs de opinién - dispositivo celular cuando es de su
B Mensajes via whatsapp agrado y el medio por el que decide

hacerlo tienen relacion

Recuento

embie

oleqen ap soruedwo)

Pruebas de chi-cuadrado

nu uaptd sauamb sopoT,

A qué personas recomienda un dispositive celular cuando es de su agrado?

Significacion

* El individuo busca el mejor medio para realizar Chi-cuadrado de
recomendaciones a su circulo cercano (cara a cara)

Pearson




Tabla cruzada. Si usted debe recomendar positiva o negativamente un dispositivo celular ;Por qué Ho' Los motivos B los gl

motivo lo hace? - ;Estaria usted dispuesto a considerar una recomendacion como factor influyente en persona recomienda un dispositivo
su decision de compra?

celular no tienen relacion con el

o’fl::;ﬂ‘;:g‘;“ hecho de considerar a las
considerar una recomendaciones como un factor
£ recomendacion influyente en la decision de compra
£ como factor
g influyente en su
[-F) = E -
& ‘153:;11')’11;2" H,: Los motivos por los que una
Wsi ' persona recomienda un dispositivo
Exo _ celular tienen relacion con el hecho de
5 5 considerar a las recomendaciones
g & como un Factor influyente en la
g 3 decision de compra
L2} =5
° S
= % Pruebas de chi-cuadrado
Siusted debe recomendar positiva o negativamente un ... )
SignifFicacion
* El individuo busca vivir un proceso de compra igual Chi-cuadrado de
0 mas satisfactorio que la persona que comparte Pearson

una determinada recomendacion
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Anova. Edad de los encuestados - Si usted desea comprar un dispositivo celular. Busca
recomendaciones:

Por medios virtuales Cara a cara Via telefonica

Si usted desea comprar un dispositivo celular. Busca recomendaciones:

Sin importar 1a edad se busca cualquier medio para buscar
una recomendacion

A pesar de no tener relacion, los jovenes usan medios
virtuales y los mayores usan medios tradicionales

Ho: La edad de los encuestados vy
el medio por el que busca una
recomendacion acerca de un
dispositivo celular no tienen
relacion

H;: La edad de los encuestados y el
medio por el que busca una
recomendacion acerca de un
dispositivo celular tienen relacion

Anova

Significacion

Entre grupos m




Anova

Anova. Edad de los encuestados - ;Cual es el medio que usted prefiere para realizar una
recomendacién acerca de un dispositive celular? Ho: La edad de los encuestados v
el medio por el que se desea dar
una recomendacion acerca de un
dispositivo celular no tienen

relacion

w
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H;: La edad de los encuestados y el
medio por el que se desea dar una
recomendacion acerca de un
dispositivo celular no tienen
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24 relacion
Cara a cara Via telefonica  Comentarios en Blogs de opinion  Mensajes via
redes sociales whatsapp Anova
,Cual es el medio que usted prefiere para realizar una recomendacion acerca de un
dispositive celular? Si ifi .
igniricacion
* Sin importar la edad se busca cualquier medio para brindar
P ., d P Entre grupos m
una recomendacion

* A pesar de no tener relacion, los jovenes usan medios
virtuales y los mayores usan medios tradicionales



Anova

Anova. Edad de los encuestados - ;Estaria usted dispuesto a considerar una recomendaciéon como HO: La edad de los encuestados
factor influyente en su decision de compra? 0.0
v la aceptacion de las
recomendaciones como un
Factor influyente en su decision
de compra no tienen relacion

H,: La edad de los encuestados
vy la aceptacion de las
recomendaciones como un
Factor influyente en su decision
de compra tienen relacion
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Si No Anova
JEstaria usted dispuesto a considerar una recomendacion como factor influyente en su
decision de compra? . = .
Significacion
* En las nuevas generaciones evoluciona la decision de
. . . Entre grupos m
compra, siendo las recomendaciones un ejemplo

« Las personas mayores son mas conservadoras en 1la
evaluacion de alternativas



SEGMENTACION

Macrosegmentacion

Definicidn del mercado de referencia

Ambito de actividad

Marketing

Ambito de actividad en el que se deberia estar

Buzz marketing

Ambito de actividad en el que no se deberia
estar

Marketing verde

Conceptualizacion del mercado de referencia

Necesidades funcionales a satisfacer

Comunicacion

Grupo de compradores interesados en el producto

Estudiantes, empresarios, e integrantes de una familia en general




SEGMENTACION }9

Microsegmentacion

Segmentos definidos

S1: Difusidn cara a cara. - usuarios que comparten recomendaciones de
manera presencial.

S2: Difusion por medios virtuales. - usuarios que comparten
recomendaciones de manera digital.

Caracteristicas de los segmentos

« Demografica: Hombres y Mujeres que tengan una edad entre 25 y 54
anos.

- Psicograficas: Que sean econdmicamente activas.

« Conductual: Que hayan comprado dispositivos celulares en los Ultimos 3
afios, que han realizado alguna recomendacion u opinidn acerca de un
dispositivo celular a su circulo social cercano, que han recibido algun tipo
de recomendacion u opinidn acerca de un dispositivo celular de su circulo
social cercano.
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OBJETIVO 1

Generar Fidelizacion en los usuarios de dispositivos
celulares mediante la interaccion en redes sociales
para que las marcas incrementen su presencia digital

Estrategia

Actividad

(

N
Responsables

* Brindando valor al usuario
mediante el marketing de
contenidos

* Llamando 1a atencion del
usuario mediante la creacion

de un plan de engagement

* Mejorando la reputacion

online mediante el marketing

\de influencias y

e Crear un planner de contenidos
mediante la observacion del
proceso de compra

 Capturar datos para segmentar
el publico objetivo

*Crear contenido de valor y
explicativo para los usuarios
mediante la difusidn en redes

ksoc1a1es y

* Analista de marketing
* Disefiador grafico

e Community manager

* Asistente de marketing




OBJETIVO 2

Incrementar la notoriedad de marca mediante la
difFusion de infFormacion y recomendaciones a través
publicidad digital para reducir costes a comparacion

de la publicidad tradicional

4 N\ [ N [
Estrategia Actividad Responsables
E Creando un perfil ideal del ‘ P « Analista de marketing
consumidor a través de establecer aber como trata 1 : « Asistente de marketing
competencia a sus consumidores
un buyer persona través del benchmarki \
* Consigulendo posicionamiento de d raves. €l benchmarking 0
A *Construir el buyer persona a ¥ ,
la pagina web en motores de ‘< de identif; V
blsqueda a través de la estrategia e € X el S
caracteristicas )
>0 Mej inua del perfil del 7"\
* Estableciendo relaciones directas 2JOTE QUMELILE G Iper 1L de i
: : buyer persona a traves de una ‘ ‘
con el potencial consumidor a luacis i
\través del email marketing )\ Fvaiuacion periodica J L -




OBJETIVO 3

Convertir al consumidor en embajadores de la marca

mediante la creacion de un vinculo emocional a través

del marketing experiencial en el punto de venta para
aumentar el posicionamiento en el mercado

Estrategia

Actividad

(

Responsables

[ Mejorar el proceso de compra
online a través del merchandising
digital

* Centrandose en las emociones y
sentimientos de los consumidores a
través de la publicidad digital

* Reunir datos y evidencias de las
necesidades del consumidor
mediante un mapa de experiencia
\en el punto de venta

J

\_

* Disefar el aspecto de 1a
pagina web

*Adaptar la pagina web a
tendencias actuales

*Fidelizar al cliente por medio

de 1a post venta digital

 Diseflador web

* Especialista en marketing
digital

* Analista de marketing

* Asesor comercial




CONCLUSIONES

En el Distrito Metropolitano de Quito, 1la mayoria de las personas estan dispuestas a tomar 1as
recomendaciones acerca de dispositivos celulares como un factor decisivo a la hora de escoger una
alternativa para la compra. Esto se produce debido la confianza que se genera en dichas
recomendaciones cuando proviene de gente que se encuentre en el circulo cercano del consumidor,
tales como familia, amigos, pareja o compareros de trabajo.

El motivo principal para que un consumidor recomiende un dispositivo celular serd, en su gran
mayoria, las experiencias vividas, tanto en la compra como en el uso y funcionalidad del dispositivo
celular. De igual manera, al recibir una recomendacion de otro usuario, sera la experiencia de este,
la que mas direccione la decision de compra.

Con los resultados obtenidos en la investigacion de mercados, se pudo observar que el
comportamiento de los consumidores al momento de brindar una recomendacion sobre dispositivos
celulares se inclina por realizarlas cara a cara y en menor medida por medios digitales. Esto se
produce debido a que los usuarios buscan que su mensaje sea recibido de manera correcta y creen
que cara a cara es la mejor forma de hacerlo.



[7 RecomeNnDAciONEs ()

* Dar mayor relevancia al buzz marketing dentro de 1as actividades de marketing, de
esta manera puede resultar una forma efectiva para captar nuevos clientes a través
de las recomendaciones de usuarios antiguos y fidelizados hacia los clientes
potenciales.

» Solicitar testimonios y en lo posible, ofrecerles una atencion personalizada para
facilitar la difusion de experiencias y satisfaccion sobre la marca y dispositivos
celulares por parte de los clientes. Con la ayuda de la contratacion de personal apto
para la atencion al cliente.

» Analizar métricas en redes sociales y pagina web para conocer los intereses de los
usuarios y lo forma en la que se podria llegar a entablar una relacidon duradera.
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