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Resumen

Este estudio se centra en evaluar la incidencia del marketing digital en la decisién de
compra de pafiales, con un enfoque en las madres guayaquilefias.

A través de un disefio metodol6gico mixto, se analizara cdmo las estrategias digitales,
marketing de contenidos y la publicidad a través de redes sociales, influyen en la percepcion
de marca y la intencion de compra.

Los resultados permitiran identificar las mejores practicas para desarrollar campafas
de marketing digital personalizadas y efectivas, contribuyendo a mejorar la competitividad de
las empresas del sector, ayudando a largo plazo, y beneficiando tanto a marcas establecidas

como a aquellas que deseen ingresar al mercado de pafales.

Palabras clave: redes sociales, influencia del marketing digital, decisién de

compra,percepcion de marca, marketing de contenidos.



Abstract

This study focuses on evaluating the impact of digital marketing on the decision
to purchase diapers, with a focus on Guayaquil mothers.

Through a mixed methodological design, it will be analyzed how digital strategies,
such as advertising on social networks and content marketing, influence brand perception
and purchase intention.

The results will allow the identification of best practices to develop personalized
and effective digital marketing campaigns, contributing to improving the competitiveness
of companies in the sector, helping in the long term, benefiting both established brands

and those that wish to enter the diaper market.

Keywords: social media, influence of digital marketing, purchase decision,

brand perception, content marketing.

10



11

a. Introduccioén

La eleccién del tema se fundamenta en la creciente relevancia e influencia del marketing
digital en la toma de decisiones de compra de madres guayaquilefias respecto a pafales.

Si bien no se dispone de datos oficiales sobre el porcentaje exacto de compras de pafales
por género en Ecuador, diversos estudios sugieren que las mujeres son las principales
compradoras de este producto. Un estudio de la empresa Nielsen en 2019 indic6 que el 75% de las
compras de pafnales en Ecuador eran realizadas por mujeres (Nielsen, 2019).

En la era digital actual, las estrategias de comercializacién en linea han demostrado ser
herramientas cruciales para influir en las preferencias y elecciones de consumidores especificos en
este caso, mujeres que son madres en la ciudad de Guayaquil (Parra & Moreno, 2021). La
maternidad implica decisiones constantes y, por ende, el marketing digital emerge como un factor
determinante en la adquisicién de productos esenciales como pafales (Garnica, 2023). La situacién
actual del mercado demanda un analisis conciso de cémo las estrategias digitales impactan la
decisién de compra de este segmento demografico especifico, lo cual es vital para adaptarse a las
dinamicas cambiantes y las expectativas de las consumidoras. Las perspectivas de diversos
autores en el campo respaldan esta eleccion, proporcionando un marco tedrico robusto que
respalda la influencia del marketing digital en las decisiones de compra de productos dirigidos a la
maternidad. En este contexto, se identifica la pertinencia de abordar este tema en la actualidad
para comprender y capitalizar eficientemente este fenébmeno en constante evolucion.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) de Ecuador, en el 2020
la edad promedio de maternidad a nivel nacional fue de 27,8 afios.

En el caso de Guayaquil, la ciudad mas poblada de Ecuador, la edad promedio de
maternidad es ligeramente superior a la media nacional. Segun un estudio realizado por la
Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil (UCSG) en 2019, la edad promedio de las mujeres
que dan a luz por primera vez en Guayaquil es de 28,2 afios (Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil, 2019).

El comportamiento de la generacion millenial se ha caracterizado por una rapida y natural
adaptacion a las tecnologias emergentes. En términos generales los millennials, nacidos entre la

década de 1980 y mediados de la década de 1990, han crecido inmersos en un entorno digital en
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constante evolucién. Su relacién con la tecnologia no solo es una caracteristica distintiva, sino
también un factor determinante en sus patrones de comportamiento (Lopez, 2023).
Consecuentemente, esta generacién ha demostrado una propensién innata a adoptar nuevas
herramientas digitales de manera eficiente y a integrarlas en diversos aspectos de su vida
cotidiana.

Debido a que en la vida moderna impone un ritmo acelerado, donde las madres deben
cumplir con multiples obligaciones, limitando el tiempo disponible para dedicarlo a sus hijos
(Castafieda & Gondo, 2019).

La imposibilidad de estar presentes en todo momento con sus hijos puede generar
sentimientos de culpabilidad en las madres, quienes desean brindarles la mejor atencién y cuidado
posible (Martin & Garcia, 2022).

En un sentido mas especifico, esta adaptacion tecnolégica ha influido profundamente en la
forma en que los millennials se comunican, consumen informacion y toman decisiones de consumo.
Las redes sociales, por ejemplo, han sido un elemento central en su vida digital, proporcionando
plataformas para la expresion personal, la conexion social y la formacién de comunidades
(Escribano, 2020).

El comercio electrénico en Ecuador ha experimentado un auge significativo desde el 2020,
impulsado por la pandemia de COVID-19 y las medidas de distanciamiento social. En el 2020, las
ventas en linea alcanzaron los USD 2.300 millones, lo que representa un aumento del 40% en
comparacion con el afio anterior. Este crecimiento se ha mantenido en 2021 y 2022, con un
incremento del 20% y 10%, respectivamente (Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico &
Universidad Espiritu Santo, 2022).

Los consumidores ecuatorianos han incrementado su confianza en las compras en linea, en
parte debido a las medidas de seguridad implementadas por las plataformas de comercio
electronico (EI Comercio, 2022).

La movilidad y la inmediatez ofrecidas por los dispositivos mdviles también han
transformado la manera en que interactian con el mundo, permitiéndoles acceder a informacion,

productos y servicios con rapidez y conveniencia.
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Planteamiento de problema

Este estudio se enmarca ante la creciente relevancia en comprender como las
estrategias de marketing digital impactan las decisiones de compra de pafales por parte de
las madres guayaquilefias de la generacion millenial. La falta de conocimiento sobre dénde
y como acceder a informacion valiosa puede generar incertidumbre y ansiedad en estas
mujeres, afectando su capacidad para tomar decisiones informadas en relacion con la
crianza y los productos para bebés.

En el contexto de las madres guayaquilefias y su decision de compra de pafales, la
problematica se origina en dos causas principales. Dentro de las causas, las madres
primerizas, debido a su falta de experiencia, tienden a depender en gran medida de fuentes
online para obtener informacion sobre productos para bebés (Coz Orejuela, Diaz Tahua,
Nishiyama Peldez, Sanchez Saavedra, & Valdez Jugo, 2023). La comodidad y accesibilidad
de la informacion en linea se convierten en factores determinantes, influyendo en su
preferencia por el marketing digital (Castro, 2021). Consecuentemente, la generacién actual
de madres en Guayaquil muestra una mayor afinidad por las plataformas digitales,
respaldada por la facilidad de acceso a dispositivos electronicos y la penetraciéon
generalizada de Internet (Francis, 2022).

En el actual panorama digital, las estrategias de marketing son vitales para
comprender y satisfacer las necesidades de este segmento demografico especifico. La
eleccion de pafales, un producto esencial en la maternidad, se ve cada vez mas
influenciada por la presencia en linea y las interacciones en redes sociales. Comprender
cémo estas plataformas afectan las decisiones de compra proporcionara insights valiosos
para adaptar estrategias de marketing, mejorar la conexién con las madres y optimizar la
presencia en linea en este mercado especifico. En este contexto, la investigacion se

posiciona como una herramienta esencial para empresas y profesionales del marketing que
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buscan adaptarse eficazmente a las dinamicas cambiantes y satisfacer las expectativas de
las madres guayaquilefias en su proceso de toma de decisiones de compra de pafales.

Estas causas desencadenan una serie de efectos notables. Por un lado, las madres
guayaquilefas millennials, al verse expuestas a campafas digitales, tienden a tomar
decisiones de compra mas informadas y consideradas. Por otro lado, el marketing digital
posibilita a las marcas construir una conexién mas estrecha con las madres, generando
lealtad a través de contenido relevante y experiencias interactivas (Echeverri, 2023).

No obstante, la problematica surge en forma de desafios para las madres
primerizas, ya que la sobrecarga de informacién en linea puede resultar abrumadora,
complicando el proceso de toma de decisiones. Ademas, existe el riesgo de dependencia
excesiva del marketing digital, lo que podria conducir a compras impulsivas basadas
Unicamente en la publicidad en linea, desconectando a las madres de las experiencias
reales en las tiendas (Ubieto, 2023).

En cuanto a las preferencias de medios digitales, se destaca que las madres
guayaquilefias favorecen las redes sociales, como Facebook, Instagram y TikTok, para
obtener informacién sobre productos para bebés (Coz Orejuela, Diaz Tahua, Nishiyama
Peladez, SdGnchez Saavedra, & Valdez Jugo, 2023). La influencia de resefias y testimonios
de otros padres en plataformas digitales también desempefia un papel crucial en su toma de
decisiones de compra.

El marketing digital ha surgido como una fuerza determinante en las decisiones de
compra de pafiales para madres guayaquilefias, presentando tanto oportunidades como
desafios. Aunque la conexion efectiva a través de estrategias digitales es esencial, se
destaca la importancia de equilibrar esta presencia en linea con experiencias practicas y
decisiones fundamentadas.

Para alcanzar una situacion optima, es crucial identificar y abordar los desafios
especificos que enfrentan las madres guayaquilefias en relacion con las estrategias
digitales de marketing, encontrando un equilibrio adecuado entre la presencia en linea y las

experiencias practicas.
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Hasta el momento, se reconoce que las madres primerizas tienden a depender en
gran medida de fuentes en linea debido a su inexperiencia, y la generacion actual de
madres muestra una preferencia marcada por las plataformas digitales (Echeverri, 2023).
Sin embargo, falta un andlisis detallado de las causas y efectos de esta dinamica, asi como
de la influencia especifica de las redes sociales y las resefias en las decisiones de compra.

El enfoque para abordar este problema se centra en un analisis detallado
de las preferencias de medios digitales, con especial atencion al papel crucial de
las redes sociales y las resefas en las decisiones de compra de las madres
guayaquilefias. Al analizar el contenido generado por el usuario, las
interacciones en las redes sociales y las resefias en linea, se busca identificar
los principales factores que influyen en sus decisiones. Los resultados permitiran
a las marcas desarrollar estrategias de marketing digital mas efectivas y
personalizadas, al tiempo que contribuyen a construir una relacion de confianza
con las madres. Al comprender las necesidades y expectativas de este
segmento de mercado, las marcas podran ofrecer experiencias de compra mas
satisfactorias y relevantes, fomentando la lealtad a la marca y el boca a boca

positivo.

Objetivos de la Investigacion
Objetivo General
Analizar la influencia del marketing digital en las decisiones de compra de
pafiales en madres guayaquilefias con el propdésito de comprender los factores clave
gue inciden en este proceso.
Objetivos especificos
. Fundamentar te6ricamente la relacion que existe entre el

marketing digital y la decision de compra.



o Determinar cual es el canal de informacion mas utilizado por
las madres de familia en la ciudad de Guayaquil.
. Determinar las preferencias de las plataformas digitales

disponibles de las madres de familia en Guayaquil.

Justificacion

La justificacion de esta investigacion se fundamenta en su potencial para
generar aportes significativos en distintos niveles. En primer lugar, desde una
perspectiva tedrica, se busca profundizar en el conocimiento sobre la influencia del
marketing digital en las decisiones de compra de pafiales por parte de las madres
guayaquilefas de la generacién millenial. La carencia de estudios exhaustivos en
este ambito hace imperativo este analisis, ofreciendo una contribucién valiosa al
cuerpo existente de conocimientos en el campo del marketing y comportamiento del
consumidor.

Con el objetivo de garantizar la validez y confiabilidad de los resultados, se
empleara un disefio de investigacion mixto que combine métodos cuantitativos y
cualitativos. Las encuestas en linea permitiran recolectar datos de una amplia
muestra de madres guayaquilefias, mientras que las entrevistas en profundidad
proporcionaran una vision mas detallada de sus experiencias y percepciones.

Desde una perspectiva practica, la investigacion se posiciona como un
instrumento valioso para abordar un problema concreto del contexto guayaquilefio.
La creciente importancia del marketing digital en el proceso de toma de decisiones
de las madres al adquirir pafiales presenta un desafio practico para las marcas
(Echeverri, 2023). Al proporcionar insights especificos y estrategias recomendadas,
esta investigacion busca contribuir de manera tangible a la optimizacion de las
estrategias de marketing, permitiendo a las empresas adaptarse eficazmente a las
dinamicas cambiantes del mercado y satisfacer las necesidades de las madres en

Guayaquil.
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Desarrollo de lainvestigacion

Capitulo 1: Marco teérico

El marketing digital se define como la aplicacion técnicas y estrategias para
promocionar en medios digitales con el propdsito de atraer, interactuar y convertir a
usuarios en clientes. Su enfoque se basa en el uso efectivo de canales y
herramientas en linea para aumentar la visibilidad, generar leads y fomentar la
participacién del publico, de acuerdo a la informacion presentada en el articulo el

marketing digital: herramientas y tendencias actuales (Lozano-Torres, 2021)

El marketing digital permite una integracién entre diferentes medios,
aprovechando las oportunidades que brindan los nuevos métodos junto a los

tradicionales, generando asi mayor interaccion y atrayendo a los usuarios.

El marketing digital comprende un extenso conjunto de actividades,
englobando la optimizacion de motores de busqueda (SEO), el marketing en
motores de busqueda (SEM), el marketing en redes sociales, el marketing de
contenidos, el email marketing, la publicidad en linea, entre otros. Estas actividades
se llevan a cabo a través de diferentes plataformas digitales, como sitios web,

redes sociales, aplicaciones moviles y correos electrénicos.

Segun el articulo de Ridge (2023), una de las ventajas del marketing digital
es su disposicion para medir y analizar el rendimiento de las campafias en tiempo
real. Esto permite a las empresas ajustar sus estrategias de manera rapida y
eficiente para maximizar el retorno de la inversiéon (ROI). Ademas, el marketing
digital permite una segmentacién precisa del publico objetivo, lo que facilita la
creacion de mensajes y publicidad personalizada y relevantes para diferentes

grupos de consumidores.

El marketing digital también se caracteriza por su enfoque en la interaccién
y el compromiso del usuario. A través de las redes sociales y demas plataformas

digitales, las empresas pueden interactuar con sus clientes, responder inquietudes
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y comentarios. Esto con el fin de construir relaciones mas solidas y duraderas, esta
interaccion bidireccional es esencial para crear una experiencia de positiva y

fomentar la lealtad a la marca.

El proceso de decision de compra, en el contexto del marketing digital, se
compone de varias etapas que guian al consumidor; desde el reconocimiento de
una necesidad hasta la compra final y la evaluacion post-compra. El
comportamiento del consumidor abarca estas etapas, reflejando cémo los
individuos y grupos interactian con diversas ofertas para tomar decisiones
informadas y acordes a sus expectativas y necesidades. Los consumidores estan
influenciado por factores internos y externos, incluyendo la psicologia del
consumidor, sus motivaciones, actitudes, percepciones y el entorno social y
cultural, Segun el libro ¢ Qué factores influyen en el comportamiento del

consumidor? (2020).

Dentro de los factores que influyen en la decisién de compra se encuentran
la credibilidad, conveniencia, precio y publicidad, siendo este ultimo un factor
directo en la adquisicion o rechazo del producto. La distribucién de la publicidad a
través de redes sociales y plataformas digitales afecta significativamente las
decisiones de compra, al igual que las interacciones y la informacion compartida en

estas plataformas. (Haider, 2023)

Ademas, la segmentacion del mercado juega un papel fundamental al
agrupar a los usuarios que comparten comportamientos, perfiles y caracteristicas
en comun, permitiendo asi ofrecer productos que satisfagan las necesidades de

cada grupo.

Es por ello que para las empresas este paso es fundamental para poder
comprender al consumidor. El éxito de tener un mercado segmentado en distintos
grupos permite que las marcas identifiquen oportunidades e innoven para poder

desarrollar un producto que pueda satisfacer las necesidades del grupo.

18



Segun Foullon Inzunza, J. J (2020), la maternidad tiene un impacto
representativo en el comportamiento de compra de estas, influyendo en sus
decisiones y preferencias en varios aspectos: prioridades de compra, comparacion
de productos, precio, recomendaciones. Actualmente se incluyen a las
comunidades en linea, puesto que facilitan la obtencion de resefias de otros

usuarios que ya han adquirido el producto anteriormente. (Morales, 2022)

Las comunidades en linea juegan un papel crucial al influir en el
comportamiento de compra de los usuarios. Puesto que facilitan la obtencion de
fuentes de informacion y recomendaciones. Las interacciones entre sus miembros,
como la recomendacién de productos y el intercambio de experiencias, juegan un

papel crucial en la formacién de percepciones y decisiones. (Fernandez, 2023)

Capitulo 2: Metodologia del Proceso de
Investigacion
Alcance de lainvestigacion
El alcance de la investigacion se define en un enfoque descriptivo, siguiendo la
clasificacion propuesta por Arias y Covinos (2021), esta eleccidon se sustenta en la
necesidad de obtener una vision detallada y clara de cémo el marketing digital incide
en las decisiones de compra de pafiales entre las madres guayaquilefias. El caracter
descriptivo permitira un analisis minucioso de las diversas variables involucradas en
este fendbmeno, sin perderse en inferencias o generalizaciones prematuras.
Ademas, el enfoque de la investigacion es mixto dada la realizacién de
encuestas y entrevistas, lo que permite explorar la influencia del marketing digital en las
decisiones de compra de pafales entre las madres guayaquilefias. Esta naturaleza

descriptiva permitira una comprension rica y detallada de las percepciones,
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experiencias y motivaciones de las madres, priorizando la calidad de la informacién
recopilada sobre la cantidad (Piza & Beltran, 2019).

La investigacion descriptiva se adecla a la exploracion en profundidad de los
factores subyacentes y las dinamicas emergentes en el contexto del comportamiento
de compra de pafiales, proporcionando una perspectiva contextualizada que resulta
esencial para descubrir las dificultades de este fenbmeno especifico en el dmbito

guayaquilefio.

Alcance de la investigacion

En este sentido, al ser una investigacion descriptiva, se adapta a la naturaleza
del problema ya que busca identificar y caracterizar las relaciones y patrones existentes
en las decisiones de compra. Al centrarse en describir este fenébmeno, se podran
establecer correlaciones significativas sin perder detalles especificos que conforman el

comportamiento de las madres en el proceso de adquisicion de pafales.

Poblacion y muestra

La poblacién objetivo de esta investigacion abarca a las madres residentes en
Guayaquil, Ecuador con énfasis en aquellas que han experimentado recientemente la
maternidad perteneciente a la generacién Y o millenial que han experimentado
recientemente la maternidad. Este enfoque poblacional garantiza una relevancia
directa, permitiendo una comprensién mas detallada de las caracteristicas y dinamicas

del grupo demogréfico.

La inclusién de la generacion millenial en el estudio reside en su papel como
consumidor digital y su influencia en la decision de compra de pafiales.

Esto se lograra encuestando por primera vez a 360 madres de familia con el objetivo
de obtener datos que muestren la percepcion sobre la influencia del marketing digital en la

decision de compra de pafiales en Guayaquil. Estas madres fueron seleccionadas segiin m



uestreo aleatorio estratificado, garantizando la representacién de diferentes areas de

ciudades como Samborondoén, Norte, Centro y Sur de Guayaquil.

Los datos muestran que el 80% de las madres encuestadas consideran que
los anuncios en redes sociales les proporcionan informacién util sobre los productos
de pafales, el 70% conoce sobre algin canal digital de pafiales en Ecuador. Ademas,
el 60% de las madres ha participado en promociones o concursos de marcas de

pafales a través de redes sociales.

Este proceso de investigacion tiene un nivel de confianza, o validez, del 95% y
un margen de variacién de +5%. permitiendo explorar las perspectivas de las madres

primerizas sobre el tema.

Métodos empleados

En esta investigaciéon, se ha empleado una combinaciéon de métodos
empiricos para recopilar datos que permitan comprender a fondo la influencia
del marketing digital en las decisiones de compra. Estos son aquellos que se

basan en la observacion directa y la recoleccién de datos.

Uno de los métodos empiricos utilizados fue el cuestionario, el cual se
realizé a través de Google Forms. Este método permitié recolectar informacion
cuantitativa, lo que facilité identificar patrones, tendencias y correlaciones
significativas en las respuestas obtenidas. El cuestionario se centr6 en aspectos

sobre el comportamiento de compra.

Ademas, se empleo el método de entrevistas, realizadas a través de
Zoom. Las entrevistas proporcionaron datos cualitativos, permitiendo explorar las

percepciones, motivaciones y experiencias de los participantes con mayor detalle. A
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través de preguntas abiertas, se capto las opiniones y se logré6 comprender mejor

los matices del proceso de toma de decisiones en la adquisicion del producto.

Para analizar los datos cuantitativos obtenidos, se emplearon diversos
métodos estadisticos, los cuales facilitaron la interpretacion y comprension de la

informacién recolectada, como el analisis descriptivo.

Procesamiento y andlisis de informacion

Para la recopilacion de informacion en este estudio, se utilizé dos herramientas
principales. Para las encuestas, Google Forms, la cual permitié disefar y distribuir y
facilitar la recoleccion y el andlisis de los datos obtenidos. Las encuestas fueron

enviadas a los participantes a través de correo electrénico.

En cuanto a las entrevistas, fueron via Zoom, la cual permitio realizarlas de
manera remota. Esta herramienta facilitd la comunicacion cara a cara con las
participantes. La combinacién de estas herramientas asegur6 que la informacién obtenida
fuera procesada de manera sistemética, contribuyendo asi a la fiabilidad de los resultados

de la investigacion.

Capitulo 3: Resultados de la Investigacién

La recopilacion de informacion para el presente proyecto investigativo se realizé
mediante el estudio cuantitativo por medio del espacio digital de Google Forms y un
estudio cualitativo adicional con entrevistas a expertos y madres de familia por medio
de la herramienta digital Zoom. Con un total de 482 encuestas realizadas y cumpliendo
con los criterios de inclusion y exclusiéon se determina lo siguiente:

1. Enla primera pregunta de la encuesta se pregunt6 cuél era su género; de
las 482 respuestas receptadas, 310 personas equivalente al 64.3% son femeninas,
mientras que 81 personas (16.8%) masculinas y solo 4 personas (0.8%) no indicaron

su género. Dicho esto, segun los resultados se sabe que las mujeres son las que



predominan en esta encuesta, lo cual nos aporta mucha relevancia para el estudio de
este proyecto de la decision de compra de pafales en madres guayaquilefias. Puesto
que las mujeres son las responsables principales de dicha decision. No obstante, la
participacion de hombres es significativa ya que esto nos indica que los padres estan
jugando un papel méas relevante en la compra de pafales. El porcentaje minimo de
respuestas de género sin especificar no afecta en ninguna porcion los resultados de la
encuesta.

2. Enla pregunta de la distribucion de edad de los encuestados reveld que
existe una mayor concentraciéon en el grupo de 31 a 40 afios lo cual propone que las
madres de dicha edad son las mas participativas en esta encuesta. Aunque, la
distribucion con los otros grupos es relativamente uniforme indicando una excelente
funcion de madres de distintas edades. Gracias a estos descubrimientos podemos
perfilar a la madre guayaquilefia encuestada como una mujer que oscila entre los 31y
40 afos, lo cual es muy relevante para las distintas marcas de pafales que quieren
llegar a las madres jovenes y de mediana edad.

3. Con respecto a la pregunta de ingresos mensuales de la encuesta se
revel6 una fuerza dominante en los ingresos bajos ya que la mayoria de los
encuestados (74.7%) indicaron que sus ingresos mensuales se encuentran entre los
$460 y $1000, sugiriendo una semejanza en el nivel socioeconomico de los
encuestados. Este descubrimiento muestra que las madres que realizaron la encuesta
se ubican en un rango socioeconémico medio-bajo, dandonos a entender que existe
una sensibilidad al precio al momento de elegir pafiales. Tomando en consideracion
dicho factor, es recomendable crear estrategias precio y promociones que sean
atractivas para el segmento previamente mencionado, recalcando cuales son los
beneficios del producto haciendo un énfasis en términos de calidad-precio llevando un
lenguaje claro y directo. De tal modo que, se recomienda enfocarse en canales mas
accesibles de distribuciéon como lo son tiendas de barrios o supermercados locales.

4.  Mediante el andlisis de las zonas de residencia se reveld una significativa
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conglomeracion de encuestadas en la zona norte de Guayaquil, de manera que propone
una notable segmentacion geografica del mercado de pafiales de la ciudad. Esta
densidad sefiala que las estrategias de marketing se deben adaptar a las principales
particularidades de las distintas zonas de la urbe, enfocadndose principalmente en la
zona norte. Es recomendable individualizar los mensajes publicitarios, llevando a
optimizar los canales de distribucion y tener en consideracion las diferencias
socioecondmicas y culturales de las distintas zonas. Es fundamental investigar a
profundidad para poder captar las razones detrds de dicha concentracion y asi poder
disefiar estrategias de marketing que sean mas efectivas. Al tener el mercado
segmentado por zonas las empresas obtendran un mejor posicionamiento y su
participacién de mercado en el mercado de pafiales de Guayaquil aumentara.

5. Analizando la pregunta sobre la compra de pafales para bebés, se indico
gque existe un alto porcentaje de encuestadas que obtienen dicho producto de manera
regular, dando mayor validacion a la eleccibn del publico objetivo para esta
investigacion, sefialando que el mercado de pafales es clave para las empresas.
Gracias a esta informacién las empresas deben enfocar el marketing en satisfacer las
necesidades claves de las madres, innovando en estrategias personalizadas que estan
considerando factores como marcas preferidas, tamafio de paquetes y la frecuencia
gue se compran los pafales. Es indispensable la innovacion de los productos para que
ofrezcan opciones funcionales que puedan fortalecer la comunicacion con las madres
mediante los diversos canales. Al tener una profunda comprensién del comportamiento
de compras de las madres las empresas podran construir relaciones mas duraderas,
llevandolos a incrementar su participacion en el mercado de pafales.

6. Larevelacion del andlisis de la frecuencia de compra de pafiales muestra
una gran diversidad de habitos entre las encuestadas mostrando una preferencia por la
compra quincenal. Pese a lo cual la distribucion de las respuestas fue semejante
indicando que las madres planifican sus compras con anticipacién, dando a entender

gue son consumidoras lucidas. Dicha informacién es primordial para las empresas de
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pafales ya que les permite ajustar sus estrategias de marketing a los distintos hébitos
de compra. Las empresas pueden incentivar la experiencia de compra y lealtad al
ofertar descuentos por compras frecuentes y practicos empaques con programas de
fidelizacidn; Sin embargo, es importante indagar cuales son los factores que influencian
en la compra y como se relacionan dichas variables con otras ya sea como marca
preferida o canal de compra.

7. Alindagar en el tipo de presentacion de pafales que las madres prefieren
comprar, se puede observar que la preferencia es de paquetes de tamafio mediano (40-
60 pafales) con el 46% de las preferencias, con 138 respuestas y el paquete grande
(80-100 pariales) con el 57% de las preferencias, con 170 respuestas, lo que indica que
es el 75% de las preferencias en total. Sin embargo, solo el 1% equivaliendo a 2
respuestas indicaron que compran pafales individuales, mientras que los paquetes
pequefios (10-20 pafiales) con el 21% de preferencias equivaliendo a 62 respuestas
recibieron una menor preferencia. Esto indica que las madres optan comprar pafales
en cantidades grandes, lo cual esta relacionado con el ahorro y seguridad para las
provisiones del bebé.

8.  Con respecto a los factores mas importantes al comprar pafiales, el 65%
de las madres consideré como factor importante al escoger los pafiales de bebés esta
muy influenciados por la calidad del producto. Esto nos indica que las madres dan
prioridad al confort, proteccion y bienestar de sus bebés, buscando productos que
ofrezcan una excelente calidad y desempefio. En segundo lugar, el precio es un factor
eminente para el 17.9% de las encuestadas lo cual da a entender que el costo se
considera muy importante pero no el motivador principal. En la decision de compra las
madres indican que es relevante la marca con un 10.5%. Por otra parte, la exhibicion
en el punto de venta obtiene un peso minimo, lo cual indica que las madres ya tienen
su marca preferencial antes de llegar al punto de venta. Dichos resultados muestran
una repercusion importante para las empresas de pafales, los cuales deben orientar

en ofrecer los pafiales de alta calidad, fortaleciendo la marca y dando una comunicacion
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clara de los beneficios de sus productos para que las madres satisfagan sus
necesidades.

9. Lainfluencia de la decisién de compra de pafales asciende principalmente
por recomendaciones con el 45%, lo que muestra la importancia que las madres dan a
las opiniones de otras madres. Como segundo lugar las resefias de usuarios en linea
con un 18% indicando que tienen una influencia considerable, dando a entender que
las madres confian en experiencias o resefias de otras personas antes de realizar la
compra. Con el 12% la publicidad en redes sociales, la experiencia personalizada con
un 10% vy la atencién personalizada con solo un 9% obtienen un menor impacto en
comparacion con las recomendaciones y resefias. No obstante, las marcas de pafiales
se deben enfocar en fomentar el boca a boca, aprovechar al maximo las resefias en
linea, utilizar a influencers, madres que usen blogs y crear programas de fidelizacién
para poder construir sélidas relaciones con sus consumidoras para poder obtener
confianza mediante experiencias y recomendaciones auténticas.

10. Al hablar de presencia digital de las marcas de pafales, el 61% de los
consumidores lo considera importante (32% de los encuestados) o muy importante
(29% de los encuestados) al momento de decidir la compra, lo que indica la relevancia
de invertir en presencia digital esto incluye, sitios web optimizados, redes sociales
activas y una estrategia de marketing de contenido. Aunque también existe un 17% de
la audiencia que considera la presencia digital irrelevante o poco relevante. Por lo cual,
las marcas deben crear una fuerte estrategia de marketing que sea conjunta con la
presencia en linea, como lo es la publicidad tradicional y el boca a boca de las
recomendaciones, es necesario segmentar su nivel de audiencia para poder tener una
mejor optimizacion de esfuerzos.

11. Alindagar en los resultados de la pregunta 11, indica que la mayor parte
de las madres guayaquilefias buscan informacion sobre pafiales en internet de manera
ocasional con un 37.9%, seguido por las madres que lo hacen con frecuencia con un

23.1%. Por ultimo, pudimos obtener que solo 20.6% de las madres nunca utiliza el
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internet para la busqueda de informacién acerca de pafales, por otro lado, existe un
13.2% que siempre lo hacen. Estos resultados indican que la busqueda de informacion
es importante, aunque no todas realizan esta practica, y es indispensable unir
estrategias de marketing digital con otras para poder alcanzar a todas las madres.

12. Existe una gran cantidad de madres guayaquilefias con un 39.1% de las
encuestadas que prefieren buscar informacion de pafiales en redes sociales, lo que es
de gran importancia mantener una presencia activa en las distintas plataformas como
lo son Facebook, TikTok, Instagram, entre otras. Google es la segunda plataforma que
las madres utilizan para buscar informacién con un 34.8%, lo que nos indica que existe
una necesidad de racionalizar la presencia de las marcas en los motores de busqueda
para poder asegurar que la informacion de los pafales sea de facil acceso. Aunque solo
el 17.6% de las madres eligié “Otros” métodos como plataformas de busqueda nos da
una variedad de fuentes como aplicaciones de compras, fuentes de sitios web, o
recomendaciones boca a boca. Sin embargo, existe un 2% de encuestadas que
prefieren buscar informacion mediante blogs y foros con sélo 1.3%, lo cual nos sugiere
que dichas plataformas no son muy influyentes en la decisién de compra de pafiales.
Estos resultados indican que las estrategias de marketing digital deben estar centradas
en las redes sociales y en la optimizacion de motores de busqueda para poder obtener
un mayor impacto en la decisién de compra.

13. El 74.7% de las madres guayaquilefias consideran que los anuncios en
redes sociales otorgan informacién (til y relevante, lo que indica que las campafas
publicitarias en dichas plataformas son efectivas al comunicar los beneficios vy
caracteristicas de los pafiales. Aunque existe un 25.3% de madres que no encuentran
atil o relevante estos anuncios, dando a entender que aun hay un segmento que no
percibe la informacion de manera efectiva.

14. Al hablar de conocimiento de informacion sobre pafales en Ecuador el
72.5% de las madres guayaquilefias encuestadas indic6 que no conocen algun canal

digital que les brinde informacion sobre pafales, esto brinda una oportunidad
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significativa para las marcas para proveer de informacién para asi obtener mayor
visibilidad en sus canales digitales. Sin embargo, el 27.5% de las madres se encuentra
al tanto de los canales digitales que ofrecen esta informacion, lo cual nos da como
sugerencia que existe un minoritario grupo que utiliza estos tipos de canales para tomar
decisiones sobre sus compras.

15. Segun las encuestadas, existe un 76.5% de madres guayaquilefias que no
han participado en concursos de marcas de pafiales en redes sociales lo que nos indica
que existe una falta de interés o posibles limitaciones al comunicar dichos concursos.
Aunque el 23.5% indicé que si particip6 en las distintas actividades de las marcas, lo
que nos da a entender que existe un significativo grupo que si interactia con las marcas
por medio de las redes sociales. Dando como conclusion que las estrategias actuales
utilizadas por las marcas necesitan ajustar su participacion para poder encontrar formas

que estas actividades sean accesibles para un mayor de madres guayaquilefias.

Perfil madres Guayaquilefias

Con el objetivo de comprender los factores que influyen en la decision de compra
de pafiales, se realizaron entrevistas a dos madres guayaquilefias, Samantha Santillan
y Allison Villacis. Los resultados revelan que los factores mas influyentes en su decision
de compra son la comodidad del bebé y el precio. Adicionalmente, se observa una baja
influencia de las recomendaciones en linea y la publicidad, asi como una limitada
participacién en comunidades en linea de madres.

Los resultados de la encuesta revelaron una notable desconfianza en las
recomendaciones y opiniones de otros usuarios en linea al momento de elegir un pafial.
Este hallazgo contrasta con la literatura existente sobre las decisiones de compras y el
impacto de las redes sociales en estas. La comodidad del bebé fue identificada como
el factor determinante en la eleccion de la marca, superando la importancia del precio.
El contenido de las redes sociales y los anuncios tradicionales tuvieron un impacto

limitado en la decision de compra, sugiriendo que las estrategias de marketing digital
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convencionales pueden no ser las mas efectivas para llegar a este segmento de
mercado. La falta de participacion activa en comunidades en linea de madres refuerza
esta conclusion. Sin embargo, es importante destacar que la encuestada reconocié la
creciente influencia de estas comunidades en su entorno social, lo que indica un
potencial de crecimiento para este canal de marketing en el futuro.

Los anuncios de pafiales tampoco influyeron en la decision de compra de la
encuestada. Este hallazgo sugiere que la publicidad tradicional puede tener un alcance
limitado en este segmento de mercado.

La encuestada no participa activamente en comunidades en linea de madres, lo
que limita la influencia de estas redes en su proceso de decision. Sin embargo,
reconocié la importancia creciente de estas comunidades en su entorno social.

Los resultados de esta encuesta preliminar sugieren que, si bien las
recomendaciones interpersonales contindian siendo un pilar fundamental en la toma de
decisiones de las madres primerizas, el marketing digital ha evolucionado para
adaptarse a las nuevas dinamicas de consumo. Sin embargo, las estrategias
tradicionales, como la publicidad intrusiva, pueden generar desconfianza. Las madres
buscan experiencias mas auténticas y personalizadas, que les permitan conectar con
la marca a un nivel emocional. En este sentido, el marketing de contenidos, el influencer
marketing y la creacién de comunidades online se presentan como alternativas mas

efectivas para llegar a este segmento de mercado.

Experto en Marketing Digital

Para identificar las estrategias de marketing digital mas efectivas para llegar a
madres, se entrevisto a Luis Villacis, experto en el sector. El objetivo era comprender
como las marcas pueden conectar de manera efectiva con este segmento de mercado,
especialmente en lo que respecta a la decision de compra de pafiales.

Segun Villacis, las siguientes estrategias son fundamentales para alcanzar a las

madres de nifios pequefos:
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° Contenido de valor: La creacion de contenido relevante, como guias de
crianza y resefas de productos, posiciona a las marcas como autoridades y genera
confianza.

° Interaccién en redes sociales: Plataformas como Facebook e Instagram
permiten interactuar directamente con las madres, responder a sus preguntas y
compartir contenido personalizado.

° Marketing por correo electrénico: Los boletines informativos mantienen
una comunicacion regular, ofreciendo descuentos y contenido exclusivo.

° Colaboraciones con influencers: Asociarse con influencers que son
madres amplia el alcance y otorga autenticidad.

° Publicidad dirigida: Los anuncios segmentados muestran contenido
relevante a las madres en diferentes etapas de la crianza.

Estas estrategias, respaldadas por la experiencia de Villacis, coinciden con
investigaciones previas que destacan la importancia de la confianza, la relevancia y la
personalizacion en el marketing digital dirigido a madres.

Las estrategias de marketing digital desempefian un papel crucial en la
influencia de las decisiones de compra de pafiales. A través de la creacion de contenido
educativo y la promocién de testimonios auténticos, las marcas pueden establecer
relaciones de confianza con las madres, generando un vinculo emocional con la marca.
Ademas, las comparativas de productos personalizados y la promocion de
caracteristicas Unicas permiten diferenciar la oferta y satisfacer las necesidades
especificas de cada consumidor. Las promociones y programas de fidelizacién, cuando
se disefian de manera estratégica, pueden incentivar la repeticion de compra y fomentar
la lealtad a largo plazo. Estos hallazgos son consistentes con la literatura existente
sobre el marketing relacional y la importancia de la personalizacion en el contexto del
consumo de pafales para bebés.

Para evaluar el éxito de una campafa de marketing digital dirigida a madres, es

crucial monitorear una variedad de métricas, entre las que se incluyen la tasa de
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conversion, el costo por adquisicion (CPA), el engagement en redes sociales. Estas
métricas permiten a las marcas medir el retorno de la inversion y optimizar sus
estrategias. Un caso de éxito destacado demuestra que una combinacion de marketing
de contenidos, publicidad segmentada y colaboraciones con influencers puede generar
un aumento significativo en las ventas. La personalizacion de la experiencia del cliente,
a través de la creacion de contenido relevante y la interaccién directa, es fundamental
para construir relaciones duraderas y fomentar la lealtad a la marca. Estos hallazgos
son consistentes con la literatura existente sobre el marketing digital y el

comportamiento del consumidor en linea.

Representantes de Marcas de Pafiales Babysec

Con el objetivo de analizar la efectividad de las estrategias de marketing digital
en el sector de los pafiales, se realiz6 un estudio de caso de la marca Babysec. A través
de una entrevista en profundidad con Juan Pablo Herrera, representante de la marca,
se explor6 cémo Babysec ha utilizado el marketing digital para diferenciarse de la
competencia y aumentar su participacion en el mercado.

Este estudio de caso profundiza en la estrategia de marketing digital
implementada por la marca, la cual se centra en posicionar a Babysec como una marca
que promueve la crianza compartida y ofrece productos de alta calidad. Mediante la
creacion de contenido educativo y entretenido en plataformas como Instagram y
Facebook, asi como la colaboracién con influencers reconocidas en el mundo de la
maternidad.

Babysec ha logrado construir una comunidad de madres leales vy
comprometidas. Sin embargo, la marca enfrenta desafios como la creciente
competencia de marcas genéricas y la necesidad de adaptarse a las nuevas tendencias
del marketing digital. A pesar de estos desafios, Babysec ha demostrado la eficacia de
su estrategia al lograr un aumento significativo en el conocimiento de marca y en las

ventas de sus productos.
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Las estrategias de Babysec, basadas en la creacion de contenido relevante y la
colaboracion con influencers, han sentado las bases para un crecimiento solido. No
obstante, es necesario continuar adaptandose a las nuevas tendencias y tecnologias
para mantener la relevancia en un mercado cada vez mas competitivo. Estudios
recientes sugieren que las marcas que priorizan la personalizacion y la medicién del

ROI obtienen mejores resultados a largo plazo.

Capitulo 4: Propuesta
o Camparias de Retargeting en Redes Sociales y Google Ads
o Promociones Exclusivas y Cupones Digitales

o Optimizacion de SEO para el Canal Moderno

Las campaias de retargeting son una estrategia clave para reconectar con usuarios
gue ya han mostrado interés, pero no han completado una compra. Utilizando anuncios
dindmicos, se pueden mostrar a los usuarios productos relacionados con aquellos que han
visto previamente en supermercados cercanos, empleando la segmentacion basada en su

ubicacién y destacando promociones exclusivas disponibles en esos lugares.

La personalizacion de los anuncios puede resaltar las ofertas en pafiales disponibles
en cadenas de supermercados especificos, incentivando asi las visitas a la tienda. El
retargeting sigue siendo una de las estrategias mas efectivas para recuperar a los

consumidores que no completaron una compra. (HubSpot, 2023)

Las promociones exclusivas y los cupones digitales son herramientas efectivas
para incentivar la compra entre nuevos clientes. Ofrecer descuentos especiales que
se puedan canjear en el punto de venta fisico, como un porcentaje de descuento en la
primera compra o0 envio gratuito en pedidos mas grandes, son una forma de motivar a
los consumidores a elegir los productos sobre la competencia. Estos descuentos se

pueden distribuir a través de diversas estrategias, como campafas de email dirigidas



a suscriptores, publicaciones en redes sociales y banners en el supermercado,

ofreciendo incentivos adicionales para quienes visiten la tienda fisica.

Las promociones exclusivas no solo atraen a nuevos clientes, sino que
también fomentan la lealtad entre los compradores recurrentes al ofrecerles un valor
afadido. Mediante el seguimiento de la eficacia de estas ofertas, puedes ajustar tus
estrategias para maximizar su impacto y mejorar el retorno sobre la inversién. Las
mejoras en la experiencia de usuario resultan en el incremento de las ventas dada la

complacencia de los compradores. (Gartner, 2022).

La optimizacién de SEO es esencial para mejorar la visibilidad en los motores
de busqueda y atraer trafico organico relevante. Esto comienza con una auditoria
exhaustiva del sitio web del supermercado para identificar &reas de mejora en
términos de estructura, contenido y visibilidad de promociones, asegurando que los
padres encuentren facilmente las tiendas que ofrecen las mejores ofertas en pafiales
cerca de su ubicacién. La investigacion de palabras clave es crucial para identificar
términos relevantes que los consumidores estan buscando. El contenido del sitio debe
optimizarse, asegurandose de que esté bien estructurado. Asimismo, la experiencia
del usuario en el sitio web debe destacar la disponibilidad en tienda, con opciones
para verificar el stock local, lo que facilita la decision de compra y atrae mas tréafico
hacia las tiendas fisicas. Al monitorear y ajustar continuamente las estrategias de
SEO, puedes aumentar la visibilidad de la marca y atraer a un publico mas amplio y

cualificado sin los costos asociados a la publicidad pagada.

En el panorama actual, optimizar el SEO para canales modernos es crucial
para el éxito. Esto incluye la integracion de estrategias de SEO con plataformas
emergentes como la busqueda por voz, la optimizacion para dispositivos moviles y la

experiencia del usuario en el sitio web. (Forbes, 2023)
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a. Conclusiones

La investigacion ha revelado informacién importante que puede ser
fundamental para las marcas de pafiales, tanto para las ya establecidas como para las
nuevas en el mercado. Los resultados resaltan la importancia de adaptar las
estrategias de marketing a las necesidades y comportamientos del grupo objetivo para

maximizar su efectividad.

Primero, es importante que las marcas comprendan las necesidades
informativas y educativas de las madres guayaquilefias. La inclusion de resefias,
guias de crianza, y contenido educativo relevante puede influir a las consumidoras. La
consideracién de factores como la edad y el nivel socioeconémico también es clave

para disefiar campafias que creen un sentido de pertenencia a la marca.

Segundo, fomentar el boca a boca y aprovechar las resefias pueden ser
estrategias para construir una relacién de confianza con las madres guayaquilefias.
Invertir en una presencia digital y en estrategias de marketing atraera a mas
consumidoras, y fortalecerd la marca. Ademas, una presencia activa en redes sociales
y la creacion de campafias publicitarias pueden mejorar significativamente el

posicionamiento y la visibilidad de las marcas en los diferentes motores de busqueda.

Finalmente, es importante proporcionar informacion Gtil sobre los productos en
plataformas digitales como Instagram, Facebook y TikTok. Las marcas deben también
ajustar sus estrategias de participacion en concursos y medir el impacto de sus

esfuerzos a través de métricas para optimizar continuamente sus campaias.

En resumen, centrarse en las necesidades y comportamientos especificos de
las madres guayaquilefias, junto con una estrategia digital bien implementada y
adaptada, puede ser la clave para mejorar las campafas de marketing y aumentar la

satisfaccion del cliente.
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b. Recomendaciones

La presente investigacion sobre las incidencias del marketing digital en la
decision de compra de pafiales en madres guayaquilefias ha mostrado resultados
valiosos que pueden ser implementados por las marcas de pafiales existentes del
mercado, o también para futuras marcas que desean ingresar al mercado de pafiales
en el pais. A continuacion, se muestran las recomendaciones basadas en los resultados
de la investigacion.

° Al momento de crear estrategias de marketing digital, las marcas de
pafales deben tener en cuenta las necesidades como resefas, guias de crianza para
cada etapa del bebé y preferencias de contenido educativo que las madres
guayaquilefias actualmente tienen en mente; al igual que las marcas deben considerar
que la edad y el nivel socioeconémico de las madres es clave al momento de crear y
disefiar las estrategias y publicidad.

° Las marcas deben plantearse la creacion de paquetes mas llamativos de
pafales de tamafio mediano y grande, al igual de mencionar que los pafales son de
buena calidad e indicar visiblemente los beneficios del pafial para que las madres
guayaquilefias puedan claramente su rendimiento y asi poder satisfacer sus
necesidades.

° Las marcas deben de empezar a estimular el boca a boca que se usa en
el mercado y utilizar a su favor las resefias online para empezar a construir una mejor
relacién con las madres. Es por ello que deben empezar a invertir en su presencia
digital, creando estrategias de marketing de contenido para atraer a mas madres
guayaquilefias.

° Al empezar a tener una presencia activa en redes sociales, las marcas de
pafiales obtendran mayor presencia y mayor posicionamiento en motores de busqueda
para asi poder conectar mejor con las madres guayaquilefias; asi mismo, las empresas
deben empezar a crear campafias publicitarias en redes sociales que muestran

informacion préctica y relevante para las madres utilizando a influencers que puedan
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ayudar a aumentar la credibilidad de la marca.

° Para que las madres guayaquilefias puedan satisfacer mejor sus
necesidades las marcas deben proporcionar mayor informacién sobre los pafiales en
los canales digitales como Instagram, Facebook y TikTok que son las redes que las
madres mas utilizan. Por dltimo, es recomendable que las marcas ajusten sus
estrategias de participacion en los concursos para asi poder obtener un mejor nimero
de conexion con las madres guayaquilefias, llevando una medicion de las estrategias

implementadas utilizando las métricas relevantes para la optimizacién de esfuerzos.
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d. Anexos
Anexo 1. Graficos de las encuestas

Grafico 1. Género

¢Cual es su género?
482 responses

@ Masculino
@ Femenino
@ No especifico

e

Gréfico 2. Rango de edad

Indique el intervalo de edad en el que se encuentra

482 responses
@®De18a25
@® De 26230
@ De 31a40
Mayor a 41
o
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Grafico 3. Nivel de ingreso mensual

Indique en qué rango se encuentran sus ingresos mensuales
482 responses

@ $460 - $1000
@ $1500 - $2500
@ $2500 - $3500

) @ Vs de $3500
4_4

Gréfico 4. Zona de residencia en Guayaquil

¢En qué zona de Guayaquil usted vive?
482 responses

@ Norte (Alborada/Guayacanes/Samanes/
Sauces, efc...)

@ Centro (9 de Octubre/ Las Pefias/Cerro
del Carmen, etc...)

@ Samborondén (La Puntilla/Plaza Lagos/
Villa club/La Joya, etc...)

@ Sur ( Guasmol/Los esteros/ Las Acacias/
Barrio Centenario, etc)

Gréfico 5. Frecuencia de compra

¢Con qué frecuencia compran pafiales?
375 responses

@ Semanal

@ Quincenal

@ Mensual

@ oOtro

@ NA

@ No compro

@ Cada 2 semanas
@ Para un mes

12V
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Graéfico 6. Distribuciéon de Respuestas

¢Usted compra pafales para bebé?
482 responses

® si
® No

Gréfico 7. Tipo de productos que adquiere

;Cual es el tipo de presentacion de panales que prefieren?
373 responses

@ Paquete pequefio (10-20 pafiales)
@ Paquete mediano (40-60 pafiales)
@ Paquete grande (80-100 pafales)
@ Panales individuales

Gréfico 8. Factores que influyen en la Decision de Compra

¢Cudl de los siguientes factores considera mas importante al comprar pafales?
375 responses

@ Precio

@ Calidad

@ Marca

@ Exhibicion en el punto de venta
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Grafico 9. Factor mas Influyente en la Decision de Compra

En términos de publicidad de panales, ¢ cual cree usted el factor mas influyentes en su decision de
compra?

375 responses

@ Resefia de usuario

@ Publicidad en Redes Sociales
) Recomendaciones

@ Atencion Personalizada

@ Experiencia Personalizada

Grafico 10. Importancia de la Presencia Digital de las Marcas

Para usted, ;Qué tan importante es la presencia digital de una marca de panales al momento de
decidir su compra?
375 responses

@ Muy Importante

@ Importante

@ Irrelevante

@ Poco Importante
@ Nada Importante

Gréfico 11. Frecuencia de Busqueda de Informacién

¢Con qué frecuencia busca informacion sobre pafiales en Internet antes de comprarlos?
375 responses

@ Siempre

@ Frecuentemente
@ Aveces

@ Nunca
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Grafico 12. Preferencia de Plataformas para Buscar Informacién

¢ Qué plataformas prefiere utilizar para buscar informacién sobre panales?

375 responses

@ Google

@ Redes sociales (Facebook - Instagra..
@ Blogs

@ Foros

@ Otros

@ Ninguna

@ Ya tengo mi marca

® Supermercados

112V

Gréfico 13. Percepcion de la Utilidad del producto

¢ Cree que los anuncios en redes sociales le proporcionan informacién atil y relevante sobre los
productos de panales?

375 responses

®si
® No

Gréfico 14. Conocimiento de Canales Digitales

iConoces algun canal digital que proporcione informacion sobre pafiales en Ecuador?

375 responses

® si
® No
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Grafico 15. Participacién en Promociones o Concursos de Marcas

¢Ha participado en promociones o concursos de marcas de panales en redes sociales?

375 responses

®si
® No
Anexo 2. Cuestionario de encuesta
1. ¢, Cual es su género?
2. Indigue el intervalo de edad en el que se encuentra
3. Indique en qué rango se encuentran sus ingresos mensuales
4, ¢En qué zona de Guayaquil usted vive?
5. ¢, Usted compra pafiales para bebé?
6. ¢, Con qué frecuencia compran pafales?
7. ¢, Cudl es el tipo de presentacion de pafiales que prefieren?
8. ¢Cual de los siguientes factores considera mas importante al
comprar pafnales?
9. En términos de publicidad de pafales, ¢cuél cree usted el

factor més influyente en su decision de compra?

10. Para usted, ¢ Qué tan importante es la presencia digital de una
marca de pafiales al momento de decidir su compra?

11. ¢ Con qué frecuencia busca informacion sobre pafiales en
Internet antes de comprarlos?

12. ¢ Qué plataformas prefiere utilizar para buscar informacion

sobre pafales?
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13. ¢Cree que los anuncios en redes sociales le proporcionan
informacion til y relevante sobre los productos de pafiales?

14. ¢ Conoces algun canal digital que proporcione informacién
sobre pafiales en Ecuador?

15. ¢Ha participado en promociones o concursos de marcas de

pafales en redes sociales?

Anexo 3. Peguntas de las entrevistas a los perfiles

Perfil 1: Madres Guayaquilefas

1. ¢, Confia en las recomendaciones y opiniones de otros usuarios en linea
al decidir qué pafnales comprar?

2. ¢, Cual es el factor mas importante al escoger una marca de pafiales?

3. ¢, Qué tipo de contenido relacionado con pafiales llama mas su
atencion en redes sociales (publicaciones, videos, promociones, etc.)?

4, ¢Le han influenciado los anuncios de pafiales en su decisién de
compra? ¢Podria dar un ejemplo especifico?

5. ¢ Participa en comunidades o grupos en linea de madres? ¢ Qué papel
juegan estas comunidades en sus decisiones de compra?
Perfil 2: Expertos en Marketing Digital

1. ¢, Cudles son las estrategias de marketing digital mas efectivas para
llegar a madres de nifios pequefios?

2. ¢, Cémo puede el marketing digital influir en la decisién de compra de
pafiales especificamente?

3. ¢ Qué métricas o indicadores son clave para medir el éxito de una
campafia de marketing digital dirigida a madres?

4. ¢ Podria compartir algin caso de éxito donde el marketing digital haya
impactado significativamente en las ventas de productos para bebés?

5. ¢,Como pueden las marcas generar confianza y lealtad entre las

madres a través del marketing digital?
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Perfil 3: Representantes de Marcas de Pafales Babysec

1. ¢, Cudl es su estrategia de marketing digital para promocionar pafiales
en Guayaquil?

2. ¢Qué tipo de contenido generan para atraer a las madres
guayaquilefas?

3. ¢, Cémo miden el impacto de sus campafias de marketing digital en las
ventas de panales?

4, ¢, Qué desafios han enfrentado en la implementacion de estrategias de
marketing digital dirigidas a madres y como los han superado?

5. ¢En qué porcentaje impacta la participacién de ventas de pafales

impulsada por el marketing digital?.
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