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RESUMEN

Este trabajo de investigacion se enfoca en un analisis de estrategias comerciales y del
impacto que provoca el uso de las redes sociales en la empresa Torbox & Tools Limitada
ubicada en Santo Domingo de Heredia, Costa Rica para el primer cuatrimestre del 2023. Dado
a que la creciente necesidad de buscar mas y mejores mercados a nivel comercial, y
conociendo a su vez las ventajas que brindan las Redes Sociales como herramienta para lograr
estos objetivos, surge la inquietud de analizar el impacto que provocan especificamente el uso
0 no de redes sociales como el Facebook y el Instagram en el area de mercadeo de una
empresa costarricense.

Es por ello que se quiere identificar la situacion actual de la empresa, constatar el mix
de marketing, investigar la gestion de Torbox & Tools con respecto a sus competidores,
determinar el mercado meta de clientes actuales al que se debe de enfocar el uso de estrategias
en redes sociales y a su vez ejemplificar sugerencias a dicha organizacion con el objetivo de
mejorar sus estrategias comerciales basado al impacto del uso de las redes sociales.

Esta investigacion posee un enfoque cualitativo, por las percepciones que se obtienen
de los sujetos que participan en el proceso de esta exploracion y con estos antecedentes se
basa en identificar los datos que se obtienen del uso de las redes sociales, por medio del
andlisis de benchmarking y estudios que se realizan en las redes sociales, mas las diferentes
variables que se obtienen del mix de marketing a aplicar en la pesquisa.

Ademas, se realiz6 una encuesta a 108 clientes de la zona de Alajuela y carretera sobre
la implementacién y la importancia del uso de las redes sociales en la empresa Torbox &

Tools Limitada.
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Finalmente, entre los resultados y sugerencias se obtuvo que, es importante generar
una estrategia a nivel de redes sociales para poder informar, cautivar y fidelizar a los clientes
actuales que, si cuentan con esta herramienta pudiendo potencializar ventas a futuro, planificar
y crear un plan estratégico de promociones y ventas aprovechando el uso de las redes sociales,
medir con mayor frecuencia la interaccion de las personas en el uso de las plataformas
digitales como WhatsApp, Instagram, Facebook o TikTok; y estudiar la competencia con
respecto a nuestra empresa entre otros.

Palabras clave: situacién actual, mix de marketing, gestion de la empresa,
competidores, mercado meta y ejemplificar sugerencias.

Abstract

This research work focuses on an analysis of commercial strategies and the impact
caused by the use of social networks on the Torbox & Tools Limited company located in
Santo Domingo de Heredia, Costa Rica for the first quarter of 2023. Given that the growing
need to look for more and better markets at the commercial level, and knowing in turn the
advantages that Social Networks provide as a tool to achieve these objectives, the concern
arises to analyze the impact specifically caused by the use or not of social networks such as
Facebook and Instagram in the marketing area of a Costa Rican company.

That is why we want to identify the current situation of the company, verify the
marketing mix, investigate the management of Torbox & Tools with respect to its competitors,
determine the target market of current customers to which the use of strategies in social
networks should be focused and in turn exemplify suggestions to said organization with the

aim of improving its commercial strategies based on the impact of the use of social networks.
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This research has a qualitative approach, by the perceptions that are obtained from the
subjects who participate in the process of this exploration and with this background it is based
on identifying the data that is obtained from the use of social networks, through the
benchmarking analysis and studies that are carried out on social networks, plus the different
variables that are obtained from the marketing mix to be applied in the research.

In addition, a survey of 108 customers in the Alajuela and road area was carried out on
the implementation and importance of the use of social networks in the Torbox & Tools
Limited company.

Finally, among the results and suggestions, it was obtained that it is important to
generate a strategy at the level of social networks to be able to inform, captivate and retain
current customers who, if they have this tool, can potentiate future sales, plan and create a
plan strategic promotions and sales taking advantage of the use of social networks, measure
more frequently the interaction of people in the use of digital platforms such as WhatsApp,
Instagram, Facebook or TikTok; and study the competition regarding our company among
others.

Keywords: Current situation, marketing mix, company management,

competitors, target market and exemplify suggestions.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
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1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Antecedentes internacionales y nacionales

(Navarro, 2018, pag. 9) los antecedentes del problema de investigacion se definen como: Los
estudios previos y tesis de grado relacionadas con el problema planteado, es decir, investigaciones
realizadas anteriormente y que guardan alguna vinculacién con el problema en estudio. En este punto
se deben sefalar, ademas de los autores y el afio en que se realizaron los estudios, los objetivos y
principales hallazgos de estos.

Los antecedentes de una investigacion son aquellos estudios relacionados con el tema, que se
han realizados con anterioridad, estos pueden ser nacionales e internacionales y permiten comprender
algunos hechos, ademas sirve como un punto de partida para iniciar con el tema a investigar.

Para el presente trabajo se detallaran algunas investigaciones nacionales e internacionales que
contemplan el analisis de las redes sociales a nivel de mercadeo.

1.1.1.1.  Antecedentes Internacionales.
A. “Importancia de las redes sociales en las estrategias de marca en México”,

Autor: Hernandez Sanchez

Afo 2013

Poblacidn: 495.555 personas en el distrito federal Meéxico

Muestra: 246 con un nivel de confianza del 95%

(Sanchez 1. J., 2013, pag. 91)en su trabajo de investigacion titulado “Importancia de

2

las redes sociales en las estrategias de marca en México”, efectud un diagnostico tomando
como periodo de pesquisa los meses de abril a junio del 2013 utilizando como instrumento de
medicion una encuesta a la poblacion del distrito federal de México y zona metropolitana de la

ciudad de México en edades que oscilan entre los 18 afios a los 55 afios.

Este concluyo:
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La actividad de las marcas en redes sociales estd generando posicionamiento y
conciencia de marca, entre otras respuestas en el publico objetivo del Distrito Federal y area
metropolitana, como motivacién para la compra y recomendacién a otros, principalmente
aquellas marcas grandes que se preocupan por tener un excelente manejo de este canal de
comunicacion que esta cobrando una importancia notable.

De esta ejecucion efectuada por el investigador se puede deducir que las
organizaciones en la ultima década (debido a que la misma se llevd a cabo en el afio 2013), ya
han experimentado una diferencia en el posicionamiento de sus productos y/o servicios en el
gusto y preferencia de sus clientes por medio de la difusion de sus marcas en las redes
sociales; las cuales han crecido con mayor celeridad en estos afios.

Sigue indicando (Sanchez 1. J., 2013, pag. 92)que “...notamos que las redes sociales si
deben ocupar un lugar importante dentro del plan de mercadotecnia, como lo respaldan tanto
los estudios de inversidn publicitaria en medios sociales de 2.9% en los (Moscol,
2021)ultimos dos afos.” De la misma manera sigue comentando “...la gran mayoria de
seguidores de marcas en redes sociales son personas con niveles escolares altos y
econdmicamente activos, la mezcla de comunicacidn debe integrar tanto medios tradicionales
como los medios sociales actuales para llegar a consumidores reales y potenciales”.

Esta aseveracion tomada con base en la recopilacion de las encuestas aplicadas por el
investigador, determinaron que las redes sociales deben ser parte de las empresas para poder
promocionarse y llegar a mas clientes para su expansion comercial de tal manera que permita

una mejor colocacion de su marca en un ambiente que es altamente competitivo.
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B. “Estrategias de Marketing digital para el posicionamiento de la marca BIMBINITOS,
Chiclayo 2020

Autor: Navarro Moscol Ricardo Josue

Afo: 2021

Poblacion: 465 personas

Muestra: 211 clientes con un nivel de confianza del 95%

(Moscol, 2021, pag. 40) en su investigacion denominada “Estrategias de Marketing
digital para el posicionamiento de la marca BIMBINITOS, Chiclayo 2020, profundiz6 las
estrategias de marketing son importantes para las organizaciones debido a: “...para mejorar su
captacion de clientes, y sera de beneficio para mejorar la rentabilidad de los socios, definiendo
que estrategia es la que va acorde con el rubro de negocio y se convierte en un medio masivo
para el publico”

La indagacion efectuada por Navarro Moscol se ubico en Peru en el afio 2021, donde
esté buscO proponer estrategias de marketing digital para el posicionamiento de marca
Bimbinitos, Chiclayo, 2020, expresando que el fin de sus objetivos especificos eran: 1)
Conocer el flujo de las estrategias de marketing digital, 2) analizar la funcionalidad de las
estrategias de marketing digital 3) Evaluar el feedback de las estrategias de marketing digital
4) Determina la fidelizacion de las estrategias de marketing digital 5) conocer la imagen de la
marca que incrementaran en el posicionamiento de marca 6) Conocer la identidad de marca en
el posicionamiento de marca y 7)

Evaluar la imagen de marca en internet y redes sociales; todos ellos para Bimbinitos,

Chiclayo 2020.
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(Moscol, 2021, pags. 108-109) concluyo lo siguiente:

La empresa Bimbinitos de San Francisco de Asis en Patazca, en estos
momentos no usa el marketing digital afectando negativamente al
posicionamiento de la marca ya que le impide mejorar su participacion en el
mercado....

La empresa en lo referente a la identidad de marca, los clientes muchas veces el
perciben el producto de una manera, y quizas el negocio desea que pueda tener
una percepcion distinta, por lo que se cree conveniente mejorar los contenidos
de las redes sociales y pagina web, con ello se podra consolidar el
posicionamiento de la marca y ampliar en lo sucesivo la linea de nuevos
productos.

La empresa desea aprovechar mejorar la imagen de marca en la internet y las
redes sociales y esto se lograra mejorando estos medios de comunicacion lo
que contribuird mejorar los contenidos que se colocaran en la plataforma digital
y por consecuencia ser atractivos e interesantes a los clientes y esto generara
valor para el posicionamiento de la marca.

En relacidn con la ejecucion del tema indagado se puede observar, que hoy en dia las
empresas deben considerar dentro de su proceso de crecimiento y expansion de actividades
comerciales el incorporar dentro de su mercadeo tradicional el uso de las redes sociales, de tal
forma que usuarios y clientes actuales, asi como futuros puedan tener un panorama mas
amplio de sus productos y/ servicios que permita satisfacer a sus mercados.

C. “El uso de las redes sociales como estrategia de marketing digital en la galeria

artesanal calceteras de Juliaca 2017”
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Autor: Canaza Quispe Marilun

Afio: 2018

Poblacion: 53 artesanas.

Muestra: 53 artesanas.

Asi mismo (Quispe, 2018) en su trabajo titulado “El uso de las redes sociales como
estrategia de marketing digital en la galeria artesanal calceteras de Juliaca 2017”; este
trabajo se desarrollé en la Galeria Artesanal calceteras de Juliaca la cual estaba integrada por
53 trabajadoras de dicha galeria en el afio 2017, cuyo objetivo general consistia en establecer
la relacion del impacto del uso de las redes sociales en la estrategia de marketing digital en la
galeria artesanal de las calceteras de Juliaca 2017.

En sus conclusiones determind (Quispe, 2018, pag. 129)lo siguiente: Se aprecia que, el
uso de las redes sociales es una buena estrategia de marketing digital para la galeria artesanal
las calceteras de Juliaca, debido a que no demanda de mucho costo y hay artesanas que hacen
uso frecuente de estas redes sociales y segun los resultados obtenidos hay una correlacion
positiva considerable...

Se reafirma con el trabajo efectuado por la licenciada que en efecto las redes sociales
son un punto de partida en la sociedad contemporanea para que las compafiias puedan ampliar
su negocio a bajo costo permitiendo atraer mas mercado para la adquisicion de sus productos.

D. “Marketing Digital: estrategias en redes sociales de microempresas de venta de
comidas y bebidas preparadas para su consumo inmediato, ubicadas en el sector la

Mariscal Foch-Quito”
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Autor: Angueta Ramirez Andrea Estefania

Afio: 2018

Poblacion: 9 emprendedores.

Muestra: 9 emprendedores.

De la misma forma en otro antecedente internacional indagado efectuado por
(Ramirez, 2018)1llamado “Marketing Digital: estrategias en redes sociales de microempresas
de venta de comidas y bebidas preparadas para su consumo inmediato, ubicadas en el sector
la Mariscal Foch-Quito”, tomando como poblacion para efectuar la misma los negocios
ubicados en la ciudad de Quito, en especifico el sector “La Mariscal” con negocios que
tuviesen como maximo nueve empleados y dedicados a la comercializacion de alimentos,
bebidas y/o aditivos alimentarios.

El trabajo efectuado tenia como hipdtesis de investigacion ¢Cuales son las estrategias
de marketing digital en redes sociales emplean las microempresas de venta de comidas y
bebidas preparadas para su consumo inmediato?, se concluydé para dar respuesta a la
formulacion del problema y aplicacion de los instrumentos lo siguiente: La investigacion
permitid determinar que posterior a la apertura de la cuenta en la red social, son pocos los
emprendimientos tienen una adecuada administracion de contenidos, pese a que durante el
primer acercamiento que se hizo con el publico objetivo, aseguraron que tenia una constate o
casi diaria publicacidn en sus cuentas en redes sociales.

Los duefios de los emprendimientos evaluados, en su mayoria, son los
encargados de producir y servir sus productos, atender a los clientes,

administrar caja y ademas tienen la responsabilidad de manejar el tema
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comunicacional.

Esto deviene también en las potencialidades que brindan estas
herramientas de comunicacion digital no sean completamente explotadas.
(Ramirez, 2018, pags. 67-68)

Se desprendié esta primera conclusion efectuada por la desarrollada de la pesquisa,
que las pequefias empresas no tiene especialistas ni la capacidad de recursos tanto humanos,
financieros y tecnoldgicos para llevar una adecuada administracion de redes sociales, siendo
que el publico meta de sus emprendimientos si tiene un constante uso de las redes para
conocer del mercado.

Adicional a que los duefios de las empresas deben ejecutar todas las actividades
administrativas para el funcionamiento de su negocio, recargando asi también la labor de
difundir y expandir su empresa.

Continta (Ramirez, 2018, pag. 68)concluyendo:

Las microempresas evaluadas aseguraron que hoy en dia es fundamental estar
en redes sociales, ya que son un canal de comunicacion que no requieren de
una alta inversion para estar en ellos; sin embargo, estdn conscientes que se
explotaria de mejor manera su potencial, si contaran con el apoyo de un
profesional en el tema, como es el caso de lagunas microempresas que Si
cuentan con una agencia gque les apoya en la produccion de contenidos graficos.
Los emprendimientos evaluados que por varias razones no tiene el apoyo de un
profesional o agencia para la administracion de sus cuentas en redes sociales,

buscan soporte en aplicaciones gratuitas que pueden ser usas desde un



Pagina |24

dispositivo movil, en especial celulares, para generar de contenidos, sobre todo
recursos graficos.

Las acciones comunicacionales que realiza un emprendimiento estan marcadas
por acciones de marketing tradicional, pero aplicadas en plataformas digitales,
las mismas que permiten a los emprendimientos generar interés entre los
actuales y futuros clientes que ahora se encuentran en un nuevo escenario.

Si bien el tamafio de una empresa (Grande, mediana, pequefia 0 microempresa)
no determina la pertinencia de tener o no canales de contacto con los publicos
objetivos, esta caracteristica si marca los recursos con los que se cuentan para
realizar un acercamiento con su publico objetivo.

Dependera del enfoque y capacidades de cada negocio el interés por
profundizar o no en el uso de las herramientas de comunicacion digital, pero es
importan que tengan en consideracion que deberan hacerlo con total
responsabilidad dado que el impacto en el mundo real de una mala reputacion
digital, es altisimo. (p.68).

Termina la licenciada en sus argumentos finales expresando conforme lo escudrifiado,
que los medios tradicionales de hacer mercadeo deben ser reforzados indudablemente con la
incorporacion del marketing digital, de manera que si esto no se efectia no podran tener ese
acercamiento necesario y adecuado para atraer a ese publico meta que toda empresa requiere
para poder colocar sus productos y servicios.

1.1.1.2.  Antecedente en otro idioma

E. “SOCIAL BUSINESS DILEMMAS IN BRAZIL: REDE ASTA CASE”
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Autor: EDSON SADAO I1ZUKA, CARMEN AUGUSTA VARELA, ELISA
RODRIGUES ALVES LARROUDE

Afio: 2013

Poblacion: Empresa Rede Asta

Los negocios sociales buscan resultados financieros, sociales e incluso ambientales.
Sin embargo, el conocimiento académico sobre como operan tales organizaciones ha surgido
mas recientemente. Este articulo busco investigar cualitativamente las principales tensiones y
dilemas ocurridos a lo largo de la historia de Rede.

Asta, empresa social pionera en venta directa por catalogo de productos artesanales en
Brasil. Los resultados indican que los gerentes de Rede Asta han experimentado tensiones y
dilemas en tres de las cuatro categorias identificadas por Smith, Gonin y Besharov (2013):
desempefio social y financiero, aspectos organizacionales y aprendizaje. Uno de los dilemas
involucra aspectos organizacionales y de aprendizaje, ya que Asta logra la factibilidad con dos
organizaciones: una asociacion sin fines de lucro y una corporacion con fines de lucro. Sobre
las percepciones de pertenencia, los stakeholders declararon sentirse parte de los objetivos
sociales y ambientales de la organizacion; algunos incluso como activistas.

Red asta es una Empresa social de venta directa por catalogo de productos artesanales
en Brasil, con ventas de mas de US $ 500.000 en 2012. Con oficinas en Rio de Janeiro y Sao
Paulo, la red envuelve 50 grupos de produccion de bajos ingresos (Rio de Janeiro ), un
personal de 19 personas y vendedores activistas en todo el pais, asi como dos personas
juridicas.

Segun este articulo, los procesos de venta de asta son escenario de otro dilema. La

venta por internet ha ido creciendo y cuesta cada vez menos, pero la venta de asesores, a pesar
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de consumir mas estructura de la organizacion y por lo tanto aumentar los costos, es el canal
mas emocionante, porque los vendedores ayudan a difundir la causa social y ambiental de la
red. Los nameros por si solos (en términos de ingresos y costos) no han sido suficientes para
priorizar un canal de ventas.

Con base en el articulo leido anteriormente, se demuestra como el uso de las redes
sociales puede dar crecimiento a las empresas que las utilizan, como fue el caso de la
organizacion Asta. Los cuales, gracias a esto, han logrado obtener un mayor dinamismo con
las ventas de los clientes.

(Barki, Comini, Cunliffe, Hart, & Rai, 2015, pag. 393)

1.1.1.3.  Antecedentes Nacionales.

En cuanto a trabajos realizados en Costa Rica que busquen determinar el uso de las
redes sociales para mejorar las estrategias de mercadeo para sus organizaciones, se pudo
indagar lo siguiente.

A. “Propuesta de estrategia de mercadeo para las redes sociales Instagram y Facebook de

Nimbu 506”

Autor: Solano Mora Astrid Andrea

Afo: 2021

Poblacion: 224 clientes

Muestra: 111 clientes.

(Mora, 2021) en su tesina para optar por su bachiller universitario en administracion de
empresas del Instituto Tecnoldgico de Costa Rica (TEC) denominado “Propuesta de
estrategia de mercadeo para las redes sociales Instagram y Facebook de Nimbu 506,

formulé como su pregunta de investigacion ¢Como puede incrementar las ventas y la
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interaccion con los clientes de la gran area metropolitana la PYME Nimbu 506 por medio de
las redes sociales Instagram y Facebook?

El trabajo se efectud segun se desprende del marco metodoldgico durante el Il
semestre del 2020, considerando a los clientes de la PYME Nimbu 506 que residen en la gran
area metropolitana, y para ello se utilizé los seguidores de las redes de Facebook e Instagram
con aproximadamente 224 clientes, pero solamente 111 aplicaron a la encuesta que se les
solicitd participar.

Luego de efectuada toda la indagacién (Mora, 2021, padg. 92)concluy6 que “...En
cuanto al aspecto tecnoldgico y el acceso que tienen los costarricenses a la tecnologia,
incluyendo las redes sociales, es muy alta beneficiando asi a la empresa que vende sus

productos por redes sociales”. (p. 92)

Denota la estudiante que en Costa Rica las personas utilizan hoy en dia las redes para
divulgar sus productos y/o servicios, siendo que ello contribuye al crecimiento de las
pequefias y medianas empresas, que posterior a la pandemia han tenido que ingeniar nuevas
formas de llegar a sus clientes.

Sigue externando “Ademas, hay que tener en cuenta que Nimbu 506 tiene la ventaja de
que cuenta con los recursos suficientes para llevar a cabo el plan de marketing en redes
sociales, sin necesidad de un financiamiento externo” (Mora, 2021, pag. 93)

Es necesario expresar que posterior al Covid-19 la mayoria de las pequefias y
medianas empresas a nivel nacional han pasado diversas crisis para mantener el giro de su
negocio, por lo que es valioso resaltar que en la investigacion efectuada por la estudiante

Solano recalcé que es necesario valorar los recursos financieros de una PYME, para
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determinar con ello si se puede o no implementar una propuesta de marketing digital, dado
que si no se aplica un analisis FODA de por medio podria menoscabar realmente la
implementacion de tal pretension de mercadeo.
B. “Estrategia de mercadeo para el servicio de investigacion en redes sociales de la

Empresa AP 360°”.

Autor: Laura Maria Pinto Castro

Afio: 2018

Poblacion: 20 clientes

Muestra: 20 clientes

(Castro, 2018) En su trabajo final para optar por la graduacion en el grado de maestria,
indago sobre: “Estrategia de mercadeo para el servicio de investigacion en redes sociales de
la Empresa AP 360°”, profundizo la adaptacion que ha tenido el uso de las redes sociales a
nivel mundial, estas han posicionado como canales de comunicacion estratégicos para las
organizaciones. Dicha aceptacion se relaciona, principalmente, con el hecho de que facilitan el
contacto y la comunicacion bidireccional en un universo tan amplio de personal.

Asimismo, la empresa APl 360° fue fundada por el MBA Francisco Masis en julio del
2000, como una firma especializada en investigacion de mercados y en conducta del
consumidor, esto a raiz de la experiencia del sefior Masis en el ambito, al haberse
desempefiado en la industria durante toda su carrera laboral.

Actualmente, la organizacion cuenta con una cartera de aproximadamente 20 clientes
entre los que destacan reconocidas empresas publicas y privadas costarricenses y de otras
latitudes. EIl objetivo de esta organizacion es ofrecer las necesidades de la informacidn,

desarrollo de instrumentos, analisis y presentacion de datos, entre otros.
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(Castro, 2018) Concluye que, el desarrollo tecnoldgico ha jugado y sigue jugando un
papel fundamental dentro de la evaluacion y consolidacion de la industria de la investigacion
de mercados a nivel mundial. Y que gracias a la invencidn del internet y posterior, la aparicion
de las redes sociales que se consolida la llamada revolucion en la investigacion de mercados.

1.1.2. Delimitacion del problema

(Sampiere) en su libro de Investigacion de mercado, define que toda investigacion
debe ser transparente, asi como estar sujeta a critica y replica, y este ejercicio solamente es
posible si el investigador delimita con claridad la poblacidn estudiada, y hace explicito el
proceso de seleccidn de su muestra. (Sampieri, 2018, pag. 170)

En la cita mencionada anteriormente el autor quiere decir, que la poblacion
investigada debe de arrojar datos completamente coherentes en donde lo mas
recomendable sea evitar exagerar la informacion, donde no deba incluir informacion
innecesaria que entorpezca lo investigado, y asi el proyecto sea lo mas conciso posible.

Como base de la situacién generadora de este estudio, hoy se tiene que las
estrategias comerciales de la empresa deben de ser medidas con el fin de evaluar si las
mismas estan hoy cumpliendo a cabalidad los objetivos planteados por la gerencia de la
empresa, dada esta situacion se necesita, poner en practica una metodologia que permita
revisar el impacto del uso de redes sociales y de los beneficios que éstas podrian otorgarle
a la empresa una vez determinado el gusto por las mismas del pablico meta.

La importancia de las delimitaciones es tener claro los limites para la elaboracion
de cualquier estudio, por lo tanto, es importante indicar que el mismo se llevara a cabo en
la empresa Torbox & Tools Limitada se hard una comparacion con las marcas de la

competencia y otros distribuidores que estén en el mismo segmento de la empresa.



Pagina |30

Asi mismo se tendra que levantar una base de datos de los clientes actuales con el
fin de poder determinar sus gustos y preferencias con relacion al tema investigado.

Por otro lado, se tendra la posibilidad de hacer una revision en conjunto con los
tomadores de decisiones de la empresa para poder estudiar el fendbmeno que se esta
investigando en este trabajo final de graduacion, todas estas variables en estudio se estaran
recopilando y analizando en el primer cuatrimestre del 2023.

Por otra parte, es importante que se delimite una zona o area de accion, la cual para
este trabajo se determina como los siguientes cantones de la provincia de Alajuela,
Alajuela centro, Naranjo, San Ramon, Palmares, Grecia, Sarchi.

1.1.3. Justificacion

Segun (Navarro, 2018), la justificacion se define de la siguiente manera:
Como bien su nombre lo dice, es la justificacion o la razén por la cual se ha de
investigar. Es la sustentacion —con argumentos convincentes— de la necesidad
de llevar a cabo un estudio, del porqué de la investigacion, las razones, asi
como los beneficios que pueden derivarse de ella. Generalmente los estudios se
realizan para solucionar problemas tedricos, practicos o de ambos tipos. La
funcion principal de la justificacion es hacer relevante el proyecto de
investigacion que esta justificando y para ello necesita ser redactada en formas
clara, concreta y directa. (p.8)

Completando la informacion del texto anterior, en la justificacion se debe establecer la

importancia del realizar la investigacion, en donde se detalla por qué se eligié la empresa

ademas del tema.
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Dada la creciente necesidad de buscar mas y mejores mercados a nivel comercial, y
conociendo a su vez las ventajas que brindan las Redes Sociales como herramienta para lograr
estos objetivos, surge la inquietud de analizar el impacto que provocan especificamente el uso
0 no de redes sociales como el Facebook y el Instagram en el &rea de mercadeo de una
empresa costarricense.

Es por eso que esta investigacion se desarrolla en la empresa Torbox & Tools
Limitada, dedicada la comercializacion de articulos ferreteros tales como: tornillos, brocas,
abrasivos, entre otros de diferentes marcas reconocidas en el mercado ferretero; con el
objetivo sugerir estrategias comerciales utilizando como principales herramientas las redes
sociales Facebook e Instagram, y con ello buscar un mejor posicionamiento en el mercado;
con estrategias mejor controladas, més eficaces y atrayendo mas clientes.

En la actualidad existen varias redes sociales, con miles de usuarios en todo el mundo
conectandose a través de ellas, estas son una tendencia que crece dia a dia y se incorpora en la
vida de las personas, de forma que estan presentes en la mayoria de los &mbitos; donde el
término “red social” es uno de los mas usados por los diferentes sitios web o paginas, quienes
por este medio ofrecen sus productos o servicios a las necesidades de sus usuarios.

La concentracién de herramientas como el correo electronico, el chat, compartir
imagenes y videos de forma rapida y sencilla, los blogs, es el motivo por el cual las redes
sociales han tenido tanto éxito, ademas de ofrecer una comunicacion inmediata.

Para (Zambrana, 2015, pag. 5),

Las redes sociales son importantes ya que agrupa personas en una pagina web
en diferentes subgrupos: por edades, gustos, circulo amistoso, entre otros y

todos los dias se van sumando nuevos usuarios a las mismas, lo que debe ser un



Pagina |32

medio de comunicacion a tomar en cuenta al momento de realizar un plan de
medios para una campafia promocional, asi como también para el disefio y
aplicacion de estrategias mercadoldgicas adecuadas.

La gran influencia que causan las redes sociales en el comportamiento del consumidor,
cémo las organizaciones muestran y mercadean sus productos y servicios, coémo estas influyen
en la decision de compra y cdmo poco a poco se propagan entre los diferentes usuarios, son
algunos de los puntos que causan que en los Gltimos tiempos, estos medios sean utilizados y
considerados como importantes medios de publicidad y mercadeo para pequefias y grandes
empresas para potenciar su nicho de mercado y expandir su negocio.

1.2. PREGUNTA DE INVESTIGACION
Segun (Navarro, 2018, pag. 5), el problema de investigacion se define como:
(...)
Este proceso permite encauzar todo el conjunto de acciones que regiran
progresivamente el curso de la investigacion. El problema de investigacion,
generalmente se plantea en forma de preguntas, ya que estas tienen la virtud de
interrogar la relacion existente entre dos 0 mas variables.

Asi mismo (Reinoza, 2018, pag. 6)indica que el problema de investigacion:

Para redactar el problema de la investigacién también es necesario tomar en
cuenta el tipo de investigacion que se esta realizando (segun el objeto, la
extension, las variables, el nivel de medicion y analisis de la informacion, las
técnicas de obtencion de datos, fuentes de informacion, etc.

Por lo tanto, es sustancial identificar el problema de investigacion ya que es la base de

estudio, teniendo en consideracién la necesidad de la empresa para obtener mejores
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resultados, asimismo ayuda a ejecutar instrumentos para la aprobacién de teorias y analizar los
resultados obtenidos.

Partiendo de lo expresado en las citas que sustentan la formulacién de una pesquisa, se
determina que el crecimiento de las redes sociales, su constante uso y la competencia
constante, lleva a realizar la siguiente pregunta:

¢Como analizar las estrategias comerciales de la empresa Torbox & Tools Limitada.
¢Santo Domingo Heredia, Costa Rica por medio del impacto del uso de las redes sociales para
el periodo comprendido en el primer cuatrimestre 2023?

1.3. OBJETIVOS

Segun (Navarro, 2018) se refiere a los objetivos de investigacion como:

Son muchas las funciones que cumplen los objetivos de la investigacion y es
por ello por lo que toda investigacion los necesita.

A través de los objetivos podemos expresar aquello que queremos lograr,
sirviendo a la vez como una guia que permite la priorizacion de los aspectos
mas relevantes de la investigacion. Permiten establecer los limites y el alcance
de la investigacion y facilitan el transito hacia los resultados proyectados. (p.6)

Dado a lo anterior, los mismos se deben definir bien ya que son de debida importancia
porque definen la direccidn en que se va a elaborar el tema a investigar, los cuales llevan al
planteamiento del problema y es por esto por lo que, al desarrollar méas de dos objetivos
especificos, ayuda a concretar las actividades para poder resolverlo con mayor facilidad,

deben ser precisos como medibles de forma tal que los mismos sean aplicados.
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1.3.1. Objetivo general
Analizar el impacto que provoca el uso de estrategias comerciales como las redes
sociales de la empresa Torbox & Tools Limitada, durante el periodo del primer cuatrimestre

del 2023.

1.3.2. Obijetivos especificos

e Identificar la situacién actual de la empresa Torbox & Tools Limitada con relacion al uso
de estrategias en redes sociales durante el periodo del primer cuatrimestre del 2023.
(entrevista a alguna jefatura)

e Contrastar cual es el mix de marketing actual de la empresa Torbox & Tools Limitada
durante el periodo del primer cuatrimestre del 2023

e Investigar la gestion de la empresa Torbox & Tools Limitada versus competidores en el
uso de las redes sociales durante periodo del primer cuatrimestre del 2023.
(benchmarking)

e Determinar el mercado meta de clientes actuales al que se debe de enfocar el uso de
estrategias en redes sociales durante el periodo del primer cuatrimestre del 2023. (base de
datos de clientes y un cuestionario)

e Ejemplificar sugerencias a la empresa Torbox & Tools Limitada con el fin de mejorar sus
estrategias comerciales tomando como base el impacto el uso de las redes sociales para el

afo 2023.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
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2.1. EL MARCO TEORICO

(Rabotnikof, 2022, p4g. 1) Sefiala que, es un apartado de un trabajo de investigacion,
ya sea un ensayo, una monografia, una tesina, una tesis, en el que se desarrollan los conceptos
y las teorias que se utilizaron y que resultan pertinentes para el analisis del tema en cuestion.
Esto significa que no solo es una explicacion de un concepto, sino también de su relacion con
el objeto de estudio de ese trabajo.

Es decir que, el marco tedrico permitird fundamentar las fuentes sobre los cuales se
podra investigar y disefiar la investigacién propuesta en base al desarrollo de conceptos.

2.1.1. Estrategias comerciales

Segun (Quiroa, economipedia, 2020)“Una estrategia comercial es el conjunto de
acciones gque pone en practica una empresa para dar a conocer un nuevo producto, para
aumentar las venta o participacion dentro del mercado”.

El parrafo anterior logra definir que la estrategia comercial ha evolucionado de tal
forma que, surgid en la administracion y una nueva manera de dirigir a las organizaciones y ha
llegado a ser un arte de emplear una fuerza con el fin de determinar a sus dirigentes.

2.1.2. Enfoques sobre las estrategias comerciales:

e Alfred Chandler Jr (Sierra, pag. 11): “La estrategia es la determinacion de
las metas y objetivos de una empresa a largo plazo, las acciones a emprender
y la asignacion de recursos necesarios para el logro de dichas metas”.

e Segun (Moreno, 2003) la teoria de Igor Ansoff indica que: La estrategia es
el lazo comun entre las actividades de la organizacion y las relaciones

producto-mercado tal que, definan la esencia naturaleza de los negocios en
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que esta la organizacion y los negocios que la organizacién planea para el
futuro.

2.1.3. Planeacion estratégica:

Indica que (TEAM, 2022), en la actualidad nos permite definir la vision, mision,
valores y objetivos de la empresa, por lo que considera un recurso clave para el impulsar el
crecimiento de la organizacion ya sea a corto, mediano o largo plazo, ademas sefiala la
direccidn en la que se debe orientar los esfuerzos, para materializar los objetivos propuestos y
reducir el margen de improvisacion.

en consideracion y analiza con cuidado su sinnumero de importantes factores.

2.1.4. Teoria de Kotler:

(Echeverria Rios , Martinez Hernandez , & Lopez Hernandez , 2021) Se basan en esta
teoria que habla sobre la importancia del precio como estrategia comercial, ya que Kotler
indica que “el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio o la
suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o servicio”.

2.1.5. Teoria comportamiento satisfactorio:

Segun (asombrosa m. , 2020), Simén también brinda un aporte a la estabilidad
econdmica en las organizaciones y plantea esta teoria como un fuerte contraste con las
practicas empresariales de la época: aumentar ganancias a como diera lugar, sin medir los
riesgos y las consecuencias. Asimismo, demostrd6 a mediados del siglo pasado, que las
computadoras podian pensar y aprender por si mismas. Nacia de este modo la inteligencia

artificial.
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2.1.6. Uso de las redes sociales:

Segun (Lazalde, 2013), la red social es una alternativa que permite crear escenarios
similares a las redes sociales comerciales, basicamente con la misma clase de interacciones,
pero con el control en manos de los usuarios con el fin de conocer las opiniones gustos y
preferencias de los usuarios o clientes.

2.1.7. Teoria de los 6 grados de separacion:

(Pascual, 2020), Comenta que: esta teoria afirma que cualquiera esta conectado con
todas las personas del mundo a través de seis contactos. Es decir, se puede comunicar 0
establecer contacto con cualquier individuo a través de seis personas. Es decir, podriamos
comunicar o establecer contacto con familiares, compafieros, amigos hasta 100 personas
inclusive.

2.1.8. Redes sociales como uso empresarial:

(Melo, 2019) Sefala que: Debido a la popularidad del internet y redes sociales en la
Gltima década, estas han tomado un protagonismo en el dia a dia de las personas y
consumidores, llegando a ganar su total atencion. Es por esto que es importante que las
organizaciones tengan la presencia en estos canales digitales para construir comunidades
alrededor de la marca, ganar la atencién de sus clientes y convertir a las redes sociales como
un canal de generacién de ventas.

2.1.9. Teoria del cambio:

(Hooper, 2022) define que, las teorias del cambio son herramientas muy utiles para los
profesionales que trabajan en el sector social. Ellas estan destinadas a describir el impacto
social que puedan tener las organizaciones y explicar por qué hacen determinados esfuerzos

para lograr los resultados esperados.
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Como se determina en el péarrafo anterior, esta teoria tiene relacion con la presente
investigacion, debido a que, para todas aquellas organizaciones que quieran salir de la zona de
confort es todo un reto y esta teoria impulsa a un cambio como lo que se quiere en Torbox &
Tools Limitada, un cambio en la publicidad en el uso de las redes sociales y que a través del
esfuerzo de investigacion se espera llegar al objetivo que es incrementar el conocimiento de
esta empresa.

2.1.10. Teoria neoclasica del consumidor:

Segun (Zona economica , 2023) es la mas extendida y se basa en:
Considera que el individuo interacttia en el mercado para aumentar su bienestar, escogiendo
alternativas de consumo teniendo en cuenta sus preferencias, que son externas a la teoria, es
decir, se consideran como dadas.

2.2. EL MARCO CONCEPTUAL

2.2.1. Administracion:

( Quiroa & Lobpez, Economipedia, 2020) Sefalan que: “La administracion es el
proceso que busca por medio de la planificacion, la organizacidn, ejecucion y el control de los
recursos darles un uso mas eficiente para alcanzar los objetivos de una organizacion.”

Esta cita indica, que la administracion tiene como objetivo estudiar las empresas mediante el
proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades que se realizan dentro y
fuera, con el fin de lograr alcanzar los objetivos propuestos de una manera mas eficiente.
Ademas, la administracién sirve para mantener bajo control y orden las organizaciones que se
mantiene en constante retroalimentacion. En breves palabras la alimentacion ayuda a tener un

adecuado manejo de los recursos de las organizaciones.
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2.2.2. Mercadeo:

Segun (Silva, 2022) en el sitio web Blog de Zendesk sefiala que: EI mercadeo hace
referencia a todas las actividades de promocion de una empresa, y sus productos o servicios.
Se lleva adelante a través de un estudio de clientes para determinar a quién esté dirigido el
productos o servicio e implementar acciones para alcanzar ese publico meta.

En relacion con lo anterior, se refiere a que el mercadeo es aquello que logra promover la
necesidad del cliente con productos o servicios.

2.2.3. Redes sociales:

Segun, (Etece, Concepto, 2021), son plataformas digitales formadas con comunidades
de individuos con intereses, actividades o relaciones en comun IlAmese amistad, trabajo o
familiares. Las redes sociales permiten el contacto entre personas y funcionan como medio
para comunicarse e intercambiar informacion.

Cabe mencionar que las redes sociales se han convertido en un modo de
comunicacion, investigacion y publicidad facil para las personas y empresas que hoy en dia
las utilizan para las diferentes maneras de darle uso.

Es importante recalcar los medios tecnolégicos que mas se utilizan:

2.2.4. WhatsApp:

(Amortegui, 2022) Sefiala que, “Es una aplicacion de mensajeria y llamadas
instantanea para teléfonos inteligentes, donde se puede enviar fotografias, videos, textos,
audios, entre otros.”

2.2.5. Instagram:

Segun (Santos, 2023), Instagram es una de las redes sociales preferidas en el mundo,

con un amplio potencial por el nimero de usuarios y las interacciones en su plataforma. De
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hecho, para el 2023 se estima que Instagram tendra al menos 1180 millones de usuarios
activos al mes. Esto evidencia las oportunidades que tienen los especialistas en marketing para
alcanzar a su publico objetivo a través de campafias publicitarias.

2.2.6. Facebook:

(Alvarez, 2022) indica que, es una red social en la cual puedes estar en contacto con
cualquier persona del mundo, asimismo permite que compartas informacion con tus amigos,
familiares y conocidos. En Facebook se puede encontrar y registrarse cualquier tipo de
usuarios tanto personas fisicas como empresas o influencers.

Basado en los conceptos anteriores, se puede analizar que, las redes sociales y algunas
de estas apps han permitido a cientos de usuarios a tener facilidad para comunicarse a otros
lugares y que inclusive se utilizan como medio de publicidad, ya que estas apps son gratuitas y
son utilizadas por muchas personas a las que por medio de publicaciones pueden llegar a
conocer cualquier tipo de publicidad que se le dé.

2.2.7. Mix de marketing:

(Londofio, 2023) Indica que, es el conjunto de herramientas que ayudan a una
empresa a alcanzar sus objetivos y a tomar mejores decisiones de mercado. A través de
diferentes variables, se realizan un esfuerzo conjunto para influir en los consumidores y
motivarlos a elegir un producto o servicio determinado.

Segun lo mencionado en el parrafo interior, se analiza la importancia del uso de este
concepto, ya que ayudara a tomar mejores decisiones en el mercado y asi lograr captor la
meta.

Ademas, es importante sefialar que el mix de marketing consta de cuatro elementos

indispensables:


https://es.statista.com/estadisticas/1038171/numero-de-usuarios-activos-mensuales-de-instagram-en-el-mundo/
https://es.statista.com/estadisticas/1038171/numero-de-usuarios-activos-mensuales-de-instagram-en-el-mundo/
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Precio:

Segun (Galén, 2020) “Esta variable ayuda a entender y posicionar el nivel de
competitividad de la empresa. Las estrategias de liderazgo en costes o de diferenciacién
justifican el precio elegido.”

Producto:

(Galan, 2020) Sefiala que, esta variable ve la necesidad que se trata de satisfacer en el
consumidor y los servicios relacionados que puedan ser necesarios para el disfrute del
producto, los cuales mejoran y afiaden valor al producto, como, por ejemplo, el servicio
postventa, la garantia o el servicio técnico.

Distribucion:

(Galan, 2020) Menciona que, “Este elemento se basa en englobar las fases y canales
que atraviesa el producto hasta que llega al consumidor; es decir, desde su produccion hasta su
almacenaje y transporte.”

Promocion:

Segun (Galan, 2020), La actividad que la empresa desarrollara para que su producto
llegue al maximo nimero de clientes del amplio publico, o del segmento al que se dirigia, y
aumentar sus ingresos. Aqui es donde se situaria lo que todos entendemos por labores
publicitarios o de difusién comercial.

A tenor, de la conceptualizacién anterior se puede conocer la importancia del

conocimiento de las 4P’s, ya que con ello se podra llegar a cumplir el objetivo de un producto.
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2.2.8. Gestion de la empresa:

(Nirian, 2019)Senala que, “La gestion empresarial, es, ante todo, una habilidad que se
adquiere con el tiempo, a través de la experiencia y dedicacion constante por aprender sobre la
industria en la que se desarrolla el negocio.”

En base con lo anterior, es importante recalcar que la experiencia es esencial para
elaborar cualquier tipo de gestion, ya que si no se da una adecuada tarea una organizacion no
podra lograr su vision.

2.2.9. Competidores:

Segun (Pacheco, 2022), Un competidor es una persona legalmente constituida o
emprendedor o profesional que ofrece un producto o servicio a un determinado mercado.

La definicion anterior, se da entender que un competidor es un grupo de empresas que ofrecen
un mismo servicio similar al nuestro y a un mismo mercado determinado, con el fin de ofrecer
mejores opciones al de otra organizacion. Ademas, que la competencia cuenta con diferentes
indicadores para poder evaluar un competidor, como, por ejemplo: la calidad del producto o
servicio, el precio, satisfaccion, interaccidn, entre otros.

2.2.10. Calidad del producto o servicio: tal como lo sefiala

(Camara Malaga , 2019), Se define como la percepcidn que el cliente tiene sobre su
valor. Si un cliente considera que un bien le ayuda a resolver las necesidades, lo considerara
de mayor o menor calidad en funcidn de la manera en que percibe una serie de factores
asociados al producto o servicio.

Se puede describir que, la calidad del producto o servicio es una fijacion mental del

consumidor que llega a asumir conformidad con un producto o servicio determinado.
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2.2.11. Satisfaccion del cliente:

(Silva, Blog de Zendesk, 2023) Define que, “es una métrica que indica que tan felices
se sienten los consumidores con los productos o servicios que brinda una empresa, incluyendo
factores como agilidad, precision, eficiencia, amabilidad, entre otros.”

Esta variable es importante saber sobrellevarla con los clientes, y como dice en el
parrafo anterior, es una métrica que va a indicar el nivel de satisfaccion del cliente al recibir el
producto o servicio.

2.2.12. Interaccién con los clientes:

Segun (Mancuzo, 04), La interaccion con el cliente es la comunicacion directa entre el
consumidor y la empresa en los diferentes canales de atencion al cliente. Cada una de estas
interacciones es sumamente valiosa, pues representa una oportunidad Unica para dar una
buena impresion y lograr la satisfaccion del cliente.

Como se puede observar estas dos Ultimas definiciones van muy de la mano, ya que es
importante el trato que damos para como resultado obtener la satisfaccion del cliente, esto
ayudara al competidor a ser mas competitivo dentro de ese mismo mercado.

2.2.13. Mercado Meta:

(Posgrados, 2022) Senala que, “Son los clientes ideales a los cuales esta dirigido el
producto, servicio o marca, siendo un grupo de personas con diferentes necesidades,
caracteristicas demograficas e intereses especificos que hacen a estas personas el destinario
ideal de tu empresa.”

Brevemente, el mercado meta es el proceso de evaluar que tan atractivo es cada

segmento de mercado y con ello, elegir de mercado al que se quiere llegar.
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2.2.14. Estrategias comerciales:

(Cruz, Tienda nube, 2022) Define las estrategias comerciales es el conjunto de
acciones que se planifican, desarrollan y se ejecutan para lograr los objetivos de ventas de una
organizacion. Se trata de que y como se hara para llegar a la meta en un mercado que se elija
con un producto especifico y en un tiempo determinado.

2.3. EL MARCO CONTEXTUAL

2.3.1. Area Geograéfica:

Torbox & Tools Limitada se ubica en Santa Rosa, Sto. Domingo de Heredia, en una
zona de bodegas llamada Ofibodega Santa Rosa, N° 38.
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Nota: En la imagen se muestra la ubicacion actual de Torbox & Toolds Limitada

Fuente: tomada en Google Maps via Satelital (14 de marzo de 2023)
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Resefia Histdrica: Torbox & Tools Limitada, nacié el 20 de junio de 2020, en Santo
Domingo de Heredia, luego de que su duefio Alberto Gamboa Yamuni decidiera cerrar la
empresa Torneca debido a un desacuerdo con los 3 socios, y asi nace la reingenieria de esta
empresa, con nuevas misiones y visiones para sus clientes.

2.3.2. Diagnostico institucional:
Vision: Busca estar entre las mejores cuatro empresas tornilleras a nivel nacional con la
tecnologia apropiada y con el inventario suficiente para ser lider del mercado y brindar
satisfaccion a los clientes.
Mision: Torbox es una empresa importadora y distribuidora de productos de calidad para
ferreterias e industria y contamos con un personal capacitado y comprometido para dar un
excelente servicio a nuestros clientes.
Valores institucionales: Honestidad, responsabilidad, trabajo en equipo, comunicacion,

respeto, lealtad e innovacion.

|magen 2 ALBERTO GAMBOA YAMUNI
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Nota: La imagen corresponde al organigrama actual de Torbox & Tools Limitada

Fuente: Elaboracion propia (14 de marzo de 2023).
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CAPITULO IIlI: MARCO METODOLOGICO
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Marco Metodoldgico

Para el trabajo que se realiza, se define el concepto de marco metodoldgico que
explicado por (Azuero, 2019, pag. 110) localizado en la Revista Arbitrada Interdisciplinaria
Koinonia, de la Universidad Catélica de Cuenca, se indica que:

La formulacion del marco metodolégico en una investigacion es permitir,
descubrir los supuestos del estudio para reconstruir datos, a partir de conceptos
tedricos habitualmente operacionalizados. Significa detallar cada aspecto
seleccionado para desarrollar dentro del proyecto de investigacién que deben
ser justificados por el investigador. Respaldado por el criterio de expertos en la
tematica, sirviendo para responder al “como” de la investigacion. Se expone el
tipo de datos que se requiere buscar para dar respuesta a los objetivos, asi como
la debida descripcion de los diferentes métodos y técnicas que se emplearan
para obtener la informacion necesaria.

Para un proceso de investigacion, es requerido definir un problema que permita
determinar 0 generar una respuesta a una hipotesis planteada, tal y como se ha venido
planteando en esta pesquisa y a partir de lo que indica en la cita mencionada; en este apartado,
se va a ir detallando una serie de herramientas y técnicas; para poder dar una posible solucion
y lograr de este modo alcanzar los objetivos propuestos desde el inicio.

Es con base en lo anterior, que el capitulo, conlleva un andlisis del tema seleccionado,
qué métodos, técnicas o procedimientos se aplican para la recoleccion de informacion, y con
ello entender, analizar y obtener una perspectiva mas amplia, a partir de conceptos teoricos,
puestos en practica y lograr reunir datos confiables, que permitan llegar con éxito a lo que se

requiere dentro de la exploracion.
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3.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Para conceptualizar el término enfoque de investigacion, segun (Solis, 2019, pag. 1),
indica que:

Cuando hablamos de enfoque de investigacion, nos referimos a la naturaleza
del estudio, la cual se clasifica como cuantitativa, cualitativa 0 mixta; y abarca
el proceso investigativo en todas sus etapas: desde la definicion del temay
el planteamiento del problema de investigacion, hasta el desarrollo de la
perspectiva tedrica, la definicion de la estrategia metodoldgica, y la
recoleccion, analisis e interpretacion de los datos.

Se desprende de lo anterior que el enfoque de la investigacion esta estrechamente
relacionado con los resultados que se desean hallar de la indagacion, es por lo anterior que no
se debe dejar a la casualidad la escogencia del enfoque de esta, esto porque se debe tener
claro, cual va a hacer la forma que se abordara la indagacion y asi obtener los resultados
deseados.

Se procede a detallar los respectivos enfoques que se pueden desarrollar en una
investigacion los cuales son: cuantitativo, cualitativo y mixto.

3.1.1. Enfoque cualitativo.

En cuanto al enfoque cuantitativo los autores (Sampieri, 2018, pag. 41) mencionan:

Los planteamientos cuantitativos se derivan de la literatura y estan asociados a
un rango amplio de propdsitos de investigacion tales como: explorar y describir
fendbmenos, variables, hechos, etc.; establecer precedentes; comparar casos,
grupos, fendmenos, etc.; relacionar fendmenos; determinar causas y efectos;

evaluar intervenciones; desarrollar tecnologia; resolver problematicas.


https://investigaliacr.com/investigacion/tema-de-investigacion-y-como-definirlo/
https://investigaliacr.com/investigacion/el-problema-de-investigacion/
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Con este enfoque y por medio de un pensamiento deductivo, donde se va de lo
ordinario a lo extraordinario, por medio de la recoleccion de datos, que se han analizado, se

logra responder preguntas sobre la investigacion que se han planteado a lo largo del estudio.

1.1.1. Enfoque cuantitativo. En cuanto al enfoque cuantitativo los autores (Sampieri,

2018, pag. 41) mencionan:

Los planteamientos cuantitativos se derivan de la literatura y estan asociados a
un rango amplio de propdsitos de investigacion tales como: explorar y describir
fendmenos, variables, hechos, etc.; establecer precedentes; comparar casos,
grupos, fendmenos, etc.; relacionar fendmenos; determinar causas y efectos;

evaluar intervenciones; desarrollar tecnologia; resolver problematicas.

Con este enfoque y por medio de un pensamiento deductivo, donde se va de lo
ordinario a lo extraordinario, por medio de la recoleccion de datos, que se han analizado, se

logra responder preguntas sobre la investigacion que se han planteado a lo largo del estudio.

3.1.2. Enfoque cualitativo.
Dentro del libro Metodologia de la investigacion de (Sampieri, 2018, pag. 5)
mencionan que:

El significado original del término cuantitativo (del latin “quantitas”) se
vincula a conteos numéricos y métodos matematicos (Niglas, 2010).3
Actualmente, representa un conjunto de procesos organizado de manera
secuencial para comprobar ciertas suposiciones.
Cada fase precede a la siguiente y no podemos eludir pasos, el orden es

riguroso, aunque desde luego, podemos redefinir alguna etapa.
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Como se menciona en la cita anterior, el enfoque cualitativo ayuda a comprender e
interpretar la realidad, conflictos, diferentes puntos y las interrogantes que surgen de los
principales fendmenos participantes en su ambiente.

3.1.3. Enfoque mixto

Segun (Ortega, s.f., pag. 1)

La investigacion mixta es una metodologia de investigacion que consiste en
recopilar, analizar e integrar tanto investigacion cuantitativa como cualitativa.
Este enfoque se utiliza cuando se requiere una mejor comprension del
problema de investigacion, y que no te podria dar cada uno de estos métodos
por separado.

Al realizar una investigacion mixta, tanto de datos cuantitativos y cualitativos, el
investigador gana amplitud y profundidad en la comprension y corroboracion, a la vez que
compensa las debilidades inherentes del uso de cada enfoque por separado.

Esta investigacion posee un enfoque cualitativo, por las percepciones que se obtienen
de los sujetos que participan en el proceso de esta exploracion y con estos antecedentes se
basa en identificar los datos que se obtienen del uso de las redes sociales, por medio del
andlisis de benchmarking y estudios que se realizan en las redes sociales, mas las diferentes
variables que se obtienen del mix de marketing a aplicar en la pesquisa.

3.2. ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionado / citado por Fernandez

(2021) lo define como: “Plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacion que se

requiere en una investigacion y responder al planteamiento.” (p.128).
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Se puede interpretar el tipo de estudio, como aquel que crea un marco general o
estratégico por medio del cual se le da sentido, secuencia y unidad a las actividades que
buscan dar respuesta al problema y el objetivo de la investigacion.

3.2.1. Exploratorio.

Segun (Campos, 2017, pag. 18) define el estudio exploratorio como:

Su objeto es un tema o problema poco estudiado. Puede ser que el tema haya
sido analizado antes, pero en circunstancias distintas; lo cual implicara que el
tema seleccionado tiene un grado de novedad, proporcional al cambio que
hayan sufrido las circunstancias. Su objetivo es visualizar, a grandes rasgos, la
situacion del problema. Esto en la medida en que no se sabe gran cosa respecto
del tema y, por ello, es necesario explorarlo primero. Se trata de familiarizar al
investigador con el problema para, luego, realizar una investigacion mas
completa.

Se utiliza este estudio cuando no existe o hay muy poca informacion con respecto al
tema que se desea investigar, en otras palabras, se esta realizando investigaciones para generar
un antecedente para futuras exploraciones.

3.2.2. Descriptivo.

Segun (Sampieri, 2018, pag. 105), se diferencia porque: Tienen como
finalidad especificar propiedades y caracteristicas de conceptos,
fendmenos, variables o hechos en un contexto determinado.

Definen y miden variables y las caracterizan, asi como al fenémeno o

planteamiento referido, cuantifican y muestran con precision los



Pagina |53

angulos o dimensiones de un fenémeno, problema, suceso, comunidad,
contexto o situacion.

Tal como lo menciona el autor en este tipo de estudio se describen situaciones,
fendmenos y/o caracteristicas de un problema.

3.2.3. Correlacional.

Tal y como mencionan (Sampieri, 2018, pag. 105) los estudios correlacionales “Tienen
como proposito conocer la relacién o grado de asociacion que existe entre dos o mas
conceptos, variables, categorias o fendmenos en un contexto en particular, permiten cierto
grado de prediccion”.

Como se detalla el estudio correlacional pretende establecer una relacion entre dos o
mas tipos de estudio, lo anterior lo definiran las variables previas que se han establecido.

3.2.4. Explicativo o causal.

Segun (Sampieri, 2018, pag. 105), los estudios explicativos son:

Estudios altamente estructurados que pretenden determinar las causas de los
eventos y fendmenos de cualquier indole, establecen relaciones de causalidad entre
conceptos, variables, hechos o fendmenos en un contexto concreto, generan un
sentido de entendimiento de los fendmenos y problemas que examinan”.

Como lo manifiesta la cita, este tipo de estudio pretende aclarar y encontrar las
explicaciones a distintos fendmenos, tal como lo indica su nombre explicar las variables con la
finalidad de llegar a una completa compresion de estas.

Una vez citados y entiendo la definicion de cada tipo de estudio, es importante
determinar cual o cudles se van a utilizar en la presente investigacion y por qué se llegé a esta

escogencia.
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Tomando en cuenta que la exploracion lleva una linea de analisis y comparacion entre
varias variables, se ha optado por dos tipos de estudios, los cuales son: exploratorio y
correlacional; esto porque no solo se va a analizar y comparar, sino que, también, el tema de
estudio ha sido poco indagado y esto lleva a buscar dentro de la empresa Torbox & Tools
Limitada. Santo Domingo Heredia, Costa Rica, como mejorar las estrategias comerciales
realizando para ello un andlisis del impacto del uso de las redes sociales, de esta forma se
pueden generar antecedentes fidedignos para que puedan ser consultados a futuro.
3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION
Segun (Sampieri, 2018, pag. 133) en el libro Metodologia de la investigacion, hace
referencia al disefio de investigacion, donde indica que:
Existe paralelismo entre la construccion del marco tedrico y el disefio concreto
de la investigacion, pues el primero tiene la finalidad de analizar el objeto
como construccion teorica, lo que permite una aproximacion conceptual; en
contraparte, el disefio concreto se encarga de la forma en que se abordaré el
objeto como fendmeno empirico y problema de investigacion, para asi
confrontar la vision tedrica del problema con la realidad.
Con el disefio de la investigacion se inicia la etapa de planeacion y disefio o
metodologica del proceso de investigacion.
Es por lo tanto el disefio de investigacion lo que utiliza los investigadores para poder
llevar a cabo su examen, mediante la elaboracion de estrategias, para la obtencion de
respuestas a todas las preguntas generadas en la misma o la corrobacion de las principales

hipdtesis, generadas en el proceso previo.
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La informacién se recolecta a traves de los siguientes instrumentos: cuestionarios,

entrevistas, estadisticas benchmarking en relacién con los competidores mas cercanos.

3.3.1. Teoria Fundamentada

Tal como menciona, (consultores, 2021)
La teoria fundamentada es un método de investigacion que se ocupa de la
generacién de teoria que se fundamenta en datos que se han recogido y
analizado sistematicamente. Se utiliza para descubrir cosas como las relaciones
sociales y los comportamientos de los grupos, conocidos como procesos
sociales. Fue desarrollada en California, EE.UU., por Glaser y Strauss durante
su estudio «La conciencia de morir». Es una metodologia general para
desarrollar una teoria que se fundamenta en datos que se recogen y analizan
sistematicamente.

Siendo asi, esta metodologia tiene como proposito generar datos recolectados por el

propio investigador en el proceso de investigacion.

3.3.2. Estudio de Casos

Segun (Simons, 2009, pag. 41) lo define como:
El estudio de caso es una investigacion exhaustiva y desde multiples
perspectivas de la complejidad y unicidad de un determinado proyecto, politica,
instituciéon, programa o sistema en un contexto ‘“real”’. Se basa en la
investigacion, integra diferentes métodos y se guia por las pruebas. La finalidad
primordial es generar una comprension exhaustiva de un tema determinado

(por ejemplo, en una tesis), un programa, una politica, una institucion o un
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sistema, para generar conocimientos y/o informar el desarrollo de politicas, la
practica profesional y la accion civil o de la comunidad

Se puede comprender que el estudio de casos se enfoca en analizar de manera profunda
la naturaleza de una determinada situacion o casos, sobre la base de diversas técnicas de
investigacion.

3.3.3. Fenomenoldgico

(Martinez, 2012, pag. 99)

La fenomenologia se dirige al estudio de la experiencia vivida respecto de una
enfermedad o circunstancia por el propio protagonista de la experiencia y busca
describir los significados de los fendmenos experimentados por los individuos
a través del anélisis de sus descripciones.

Este tipo de disefio permite explorar y a su vez comprender la experiencia de las demas
personas con el fin descubrir los resultados de estas vivencias.

3.3.4. Etnografico

Segun (Diaz, s.f.)” La investigacion etnografica se centra en las experiencias de la vida
cotidiana de los individuos y permite asi comprender mejor las practicas sociales existentes.
El analisis se basa en el discurso de los individuos que participan en estas practicas.”

A tenor de lo anterior, se entiende que el método etnografico tiene como fin interpretar
la realidad desde un punto de vista analitico de las diferentes culturas por un grupo de
personas.

3.3.5. Investigacion-Accién

Tal como lo dice, (Sampieri, 2018, pag. 496)
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La finalidad de la investigacion-accién es comprender y resolver problematicas
especificas de una colectividad vinculadas a un ambiente, frecuentemente
aplicando la teoria y mejores practicas de acuerdo con el planteamiento.

Asimismo, se centra en aportar informacion que guie la toma de decisiones para
proyectos, procesos y reformas estructurales. Sefiala que la investigacion-accion pretende,
esencialmente, propiciar el cambio social, transformar la realidad (social, educativa,
econdmica, administrativa, etc.) y que las personas tomen conciencia de su papel en ese
proceso de transformacion. Por ello, implica la total colaboracion de los participantes en: la
deteccion de necesidades.

Este método muestra la importancia no solo de investigar sino también de actuar en la
problematica que se esté dando dentro de un mismo entorno.

Investigacion-Accion es el que se selecciona debido a que permite realizar un proceso
de andlisis a traves los diferentes datos que estan realizando los competidores en este mismo
segmento de mercado que como resultado permitird poder gestionar a futuro algun tipo de
toma de decisiones a nivel gerencial con el fin de estructurar diferentes formas de solventar el
problema planteado a través de los mecanismos que brinda el marketing y sus diferentes

estrategias esto unido a la obtencion de una utilidad mejor en el futuro para la compafiia

3.4. UNIDADES DE ANALISIS U OBJETOS DE ESTUDIO
3.4.1. Poblacion
La empresa Torbox y Tools Limitada, a nivel nacional tiene competidores que venden

los mismos articulos, por ejemplo: todas aquellas empresas mayoristas que venden tornillos,
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lijas, brocas, llavines, seguetas y cuentan con equipos de ventas que visitan ferreterias en el

pais.

3.4.2. Poblacién de clientes

La poblacién de clientes son las ferreterias que consumen todos los productos con los

que cuenta la empresa Torbox y Tools limitada; algunos clientes que compran todas las

semanas y también con clientes no tan constantes, pero que si realizan compras varias veces

en el ano.

Tabla 1 Caracteristicas de la poblacion en estudio clientes

Demografica

Geografica

e Tipo de industria
Ferreterias, mueblerias, lubricentros, constructoras,
centros de tornillo y talleres de pintura
e Tipo de punto de venta
Locales comerciales.
e Tiempo en el mercado
Clientes con més de dos afios
e Cantidad de pedidos por mes
Clientes que compran como minimo dos veces al mes

e Emprendedores de la Zona de Alajuela y
Heredia, Costa Rica

Psicografica

Conductual

e Personalidad: clientes que tienen locales
comerciales desde microempresas hasta
macroempresas.

e Actividades: la mayoria clientes se contactan
por medio del WhatsApp ya que para ellos las
redes sociales son medios de mayor facilidad
de comunicacion.

e Intereses: en este tipo de mercado se basan
mas en el precio que en calidad.

La mayoria de estos clientes tienen como medio
oficial las redes sociales, ya que en caso de que
necesiten algun producto es mas féacil
comunicarse con el Agente que esperar que el
Agente los visite, aparte que para ellos no es
rentable sacar el tiempo para atender a los
vendedores ya que en ese tiempo pueden perder
ventas o hacer esperar a los clientes.

Un gran porcentaje realiza compras inteligentes,
como por ejemplo comprar una gran cantidad de
producto, en caso de este se escasee.

Sin embargo, lo méas importante siempre es
comprar el producto que mas venta tenga, ya que
no seria rentable comprar productos que no
tengan a la misma necesidad.



Fuente: Elaboracién propia (2023)

Fuente: Base de datos clientes Torbox & Tools (2023)

3.4.3. Poblacién de competidores

Tabla 2 Poblacion de competidores

Nombre de Teléfonos Ubicacion
Empresa
Universal  de | 41037666 | Uruca San José
tornillos
Tornicentro 22657474 | Curridabat
Torcasa 25393939 | Av. 10, San José
Tornillos Sisa | 24313235 | Radial, Alajuela

Fuente: Elaboracién propia, (2023)
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Tabla 3 Caracteristicas de la poblacion en estudio competidores

Demografica

Geografica

e Tipo de industria
Ferreterias, mueblerias, centro de tornillos, lubricentros y
talleres de pintura
e Tipo de punto de venta
Al por mayor
e Tiempo en el mercado
Mas de dos afios

Las diferentes zonas de Alajuela y
Carretera, Costa Rica

Psicografica

Conductual

e Personalidad: son vendedores que se basan por el
volumen de ventas que pueden realizar en
diferentes puntos.

e Actividades: Los agentes de ventas deben visitar
al menos una vez a la semana a los clientes y
también atender por los diferentes medios de
comunicacion con lo que ellos cuentan.

e Intereses: Los competidores tiene como objetivo
ofrecer mejores opciones que los demas
competidores, ya que ayudara al aumento de
ventas.

Fuente: Elaboracion propia, (2023)

3.4.4. Censo

La mayoria de estos vendedores realizan
ventas inteligentes como  promociones,
descuentos, entre otros y que aprovechan de
las redes sociales para promocionar dichas
actividades y asi poder cumplir el objetivo de
mas ventas al dia

Segun en el sitio web de QuestionPro (Ortega, QuestionPro, s.f.), se define censo

como.

Es un tipo de método de recopilacion de datos que involucra a toda la

poblacion; en un censo no se usa un método de muestreo. Como todos los

miembros de participacion en el censo, los datos recopilados son precisos y

detallados.

En este caso como es una poblacion relativamente pequefia de 108 clientes, en vez se realizar

una muestra, se realiz6 una encuesta de los consumidores que permitan realizar el sondeo.
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3.4.5. Criterios de inclusién y exclusién

Tabla 4 Criterios de inclusion y exclusion

Criterios de inclusioén

Criterios de exclusion

v Que la personas que facilite la
informacion tenga una injerencia en la
tomada de decisiones relacionada a la
compra de productos o suministros que
provee Torbox & Tools Ltda

v Empresas que usen  medios
tecnoldgicos para compras 0 que compren on
line.

v Que tengan mas de 1 afio de ser
clientes de la empresa

v Clientes que compren tornillos vy
abrasivos
v Clientes que estéen en la zona de

Alajuela y carretera.

v Locales que cuenten con cuenta de
Torbox & Tools Limitada, que permitan
facturarles con los requisitos que lo estipula
la ley.

v Clientes que compren como minimo
con una frecuencia de cada 15 dias

Fuente: Elaboracion propia, (2023)

v Que la personas que facilite la
informacion no sea parte de la tomada de
decisiones relacionada a la compra de
productos 0 suministros

v Empresas que no estén interesadas en
usar medios tecnoldgicos para compras 0 que
compren on line.

v Que tengan menos de 1 afio de ser
clientes de la empresa

v Clientes que no consumen tornillos ni
abrasivos.
v Clientes que no estén dentro de la

Zona de Alajuela o carretera.

v Locales que no acepten llenar
solicitudes de facturacion electronica.
v Clientes que compren con una

frecuencia mayor a una vez cada 15 dias.

3.4.6. Cuidados éticos para el manejo de la informacion

En el libro de investigacion, un camino al conocimiento de Barrantes (Echaverria,

2016, pag. 128)se define tratamiento de la informacion como:
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El tipo de anlisis estadistico de los datos correspondientes en cada variable, con qué
fin se utilizardn esos procedimientos, cuales formulas se usardn, que tipo, entre otros. La
informacidn debe ser clara y precisa; no puede ser general. Se recomienda hacerlo variable por
variables.

Del texto anterior, se extrae que es todo aquello que se hace con la informacion, de
esta manera se va a iniciar un proceso de seleccion de datos recabados, donde se compara y
analiza la informacion, ademas se tiene que ir interpretando de manera ordenada, y
categorizada de acuerdo con la variable de los objetivos, esto permite que se comprenda mejor
la informacion y se pueda ir respondiendo interrogantes presentes en el estudio.

En el presente estudio se inicia, una vez recabado los datos, con el ordenamiento de la
informacion, luego se clasifica de manera que permita darle un acomodo de acuerdo a las
variables de la investigacion, empezando con un diagnostico del cambio en la gestion del
proceso administrativo, luego identificando los elementos que fluyen en la toma de decisiones
y en la productividad de los colaboradores, para finalizar se hace una relacion de la gestion
del proceso administrativo y la productividad. Una vez finiquitada esta clasificacion, se
proponen estrategias que contribuyen con la gestion de Torbox & Tools Limitada.

Cabe resaltar, que la informacién aportada por el sujeto de la investigacion es
analizada de una forma estructurada e individualizada. Ademas, se maneja de forma

confidencial y en todo momento esta contemplada la ética profesional del investigador.
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3.5. INSTRUMENTOS PARALA RECOLECCION DE LA
INFORMACION

3.5.1. Cuestionario:

Segun (Sampieri, 2018, pag. 217), “Consiste en un conjunto de preguntas respecto de
una o mas variables a medir.”

El texto interior puede definir un cuestionario como un tipo de preguntas en el cual se
pueden implementar en diferentes campos, siempre y cuando este sea congruente con el
planeamiento del problema.

Las preguntas se pueden clasificar en dos tipos de preguntas:

e Cerradas: segun (Sampieri, 2018, pag. 217), las preguntas cerradas contienen
categorias u opciones de respuesta que han sido previamente delimitadas, es
decir, se presentan las posibilidades de respuestas a los participantes, quienes
deben acotarse a éstas. Pueden ser dicotomicas, es decir, dos posibles
respuestas o varias opciones.

Basicamente se puede definir que las preguntas cerradas son aquellas que, se muestran
las respuestas mas ligeras que un encuestado puede responder.

e Abiertas: (Sampieri, 2018, pag. 220) define que, “las preguntas abiertas no
delimitan de antemano las alternativas de respuesta, por lo cual el nimero de
categorias de respuesta es muy elevado; en teoria, es infinitivo, y puede variar
de poblacién en poblacion.”

Segun la definicion anterior este tipo de pregunta es para que las personas encuestadas

puedan responder a su criterio



3.6. VARIABLES O CATEGORIAS

Tabla 5 variables
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Objetivo \VVariable Definicion conceptual Definicion operacional |Dimension Indicadores Instrumen
especifico to
Identificar la Situacion actual |Redes sociales: segun (Etece, 2021), |Redes sociales: -Frecuencia  joras semanales como Pregunta 1
situacion actual (e estrategias en gon plataformas digitales formadas minimo y 2
de laempresa  [redes sociales  por comunidades de individuos con |Un método tecnolégico | Tipos de
Torbox & Tools intereses, actividades o relaciones en [que, si se utiliza de buena [Redes sociales
Limitada con comun (como amistad, parentesco,  [forma, nos traera muchos Las mas utilizadas como lo
relacion al uso de trabajo). Las redes sociales permiten [peneficios, como es en son Instagram, Facebook y
estrategias en el contacto entre personas y este caso la publicidad ~ [Para que las  [WhatsApp.
redes sociales funcionan como un medio para que se le quiere dara la tiliza.
durante el comunicarse e intercambiar Empresa Torbox & Tools Se utiliza para tener
periodo del informacion. Limitada, siendo lo comunicacion con Pregunta 3
primer Estrategias: Segun, ( Newberry & [contrario las redes familiares y clientes, 1y 5
cuatrimestre del Wood, 2022) Una estrategia de redes [sociales se han convertido indagar otras empresas,
2023. (entrevista Sociales es un resumen de todas las el enemigo del ser conocer nuevos productos
a alguna jefatura) cosas que planeas hacer y esperas humano. a los que se puede vender
lograr en redes sociales. Una en la empresa, entre otros.
pstrategia de redes sociales guia tus Pregunta 6
acciones y te ayuda a saber si estas y 7

teniendo éxito o no.



https://concepto.de/comunidad/
https://concepto.de/amistad-2/
https://concepto.de/persona-2/
https://concepto.de/informacion/
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Contrastar cual [Mix de Mix de marketing: segun, ( da Silva, [Este se basa en el estudio [Producto -Tornillos Pregunta
es el mix de marketing actual Web Content, & LATAM, 2020) de los elementos 12
marketing actual analiza el comportamiento de los fundamentales y -Precio

de la empresa consumidores para generar acciones festratégicos con el -Del 1 colon hasta 30.000

Torbox & Tools (ue satisfagan sus necesidades objetivo de analizar el colones la unidad

Limitada durante basandose en cuatro componentes  comportamiento interno  |Distribucion

el periodo del principales, también conocidos como [de la empresa. -La zona de Alajuela,

primer las 4 P’s. Costa Rica

cuatrimestre del

2023

Investigar la Gestion de la  |Gestion de la empresa: Segun Gestion de la empresa: EsfVentas -Estrategias de precios Pregunta
gestion de la empresa Vs Clavijo, 2023), es una practica que [l proceso para planear u 13
empresa Torbox [Competidores o debe ser estatica, pues los cambios jorganizar de la

& Tools sociales y politicos que modifican  jorganizacion con el fin de -Relacion con el cliente

Limitada versus nuestra forma de vivir también tienen |llegar al objetivo. FInteraccion

competidores en
el uso de las
redes sociales
durante periodo
del primer
cuatrimestre del
2023,
(benchmarking)

un impacto en el ambito de la
administracion de empresas.

Competidores: Segun (Quiroa, s.f.),
Un competidor es una persona
individual o juridica que compite
dentro de un mercado determinado,
pfreciendo bienes o servicios para
poder obtener un beneficio
econdmico.

Competidores: Aquellas
empresas que ofrecen
productos similares a los
nuestros actuando en una
misma linea que el
mercado
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Determinar el  [Mercado meta de[Mercado metas de clientes: segin, ( [Mercado meta de clientes:FEdad - Desde 18 arfios hasta los  |Preguntas
mercado meta de [clientes actuales [Newberry & Wood, 2022) es el Se refiere a que tipo de 60 anos By9, 10
clientes actuales colectivo de clientes ideales al cual  [clientes se quiere llegar | Tiempo de

al que se debe de destinas tu producto o marca. Se segln sus necesidades.  ftener la -Desde 1 afios hasta los 30

enfocar el uso de refiere al conjunto de personas que empresa @fos, inclusive

estrategias en resulta al agruparlas tomando en

redes sociales cuenta sus necesidades, -Frecuencia de [|Desde semanal hasta

durante el caracteristicas demograficas e compras mensual

periodo del intereses y que conforman al

primer destinatario ideal de tus ofertas.

cuatrimestre del

2023. (base de

datos de clientes

yun

cuestionario)

Ejemplificar Estrategias Estrategias comerciales: Segun (Cruz, [Estrategias comerciales: [-Publicidad -Publicidad en plataformas [Pregunta
sugerencias a la jcomerciales 2022), es el conjunto de acciones que [Es un plan que se le digital gratuitas como Facebook e [14
empresa Torbox planificas, desarrollas y ejecutas para glabora con el fin de Instagram.

& Tools alcanzar los objetivos de ventas en tu |mejorar y alcanzar el -Marketing

Limitada con el hegocio. Se trata del qué y cdmo objetivo de ventas contra [personalizado Disefios personalizados

fin de mejorar harés para llegar a tus metas enun  [competidores. mas llamativos Pregunta
sus estrategias mercado que elijas con un producto 11y 12

comerciales
tomando como
base el impacto
el uso de las
redes sociales
para el afio 2023.

especifico y en un tiempo
determinado.

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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3.7. ESTRATEGIA DE ANALISIS DE LOS DATOS

Ese trabajo final de graduacion se realiza gracias a la ejecucién de tablas y graficos
a través de los sistemas computarizados que facilita Google, ya que se ejecuta Google
forms para cada 1 de los cuestionarios realizados a cada 1 de los clientes que brindaron su
informacién.

Esta informacidn esta brindada a través de graficos y tablas en una primera etapa
por medio del plan piloto que se presentan en el anexo y una segunda etapa con los datos
definitivos que se presenta en el capitulo cuatro.

Se realizan tanto graficos como tablas que agrupan cada 1 de los criterios o
variables definidos por las dimensiones o los indicadores y que permiten tener una
interpretacion estadistica correcta que ayudaran a generar las conclusiones y

recomendaciones que se abordan en el capitulo 6
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CAPITULO IV: RESULTADOS
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4.1. GENERALIDADES

Como parte de los datos que se logran agrupar posterior a las respuestas de los 108
clientes, es importante recalcar que ante la pregunta ¢Considera usted importante las redes
sociales para informarse sobre productos de los proveedores?, el 100% respondio
afirmativamente esto unido a que el 100% de los que respondieron actualmente son clientes

de la empresa nos permite identificar que el tema que trata esta investigacion es de suma

importancia.

Tabla 6 Compras en linea a sus proveedores

COMPRAS EN LINEA A SUS
PROVEEDORES ABSOLUTO RELATIVO
S 96 88.9%
No 12 11.1%
Total 108 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 1
Compras en linea a sus proveedores

®s
& No

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

A partir de la pregunta realizada para averiguar si la empresa realiza compras en

linea a sus proveedores, sostuvo que el 88.9% o sea 96 de las empresas no ejecutan este

cuél tipo de compra.
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Solo un 11.11% lo que son 12 empresas son las que efectivamente realizan

adquisiciones de productos por medio de compras en linea a proveedores.

Tabla 7 uso de las Redes Sociales

USO DE LAS REDES SOCIALES A§SOLUT ROE'-AT'V
Si 104 96.3%
No 4 3.7%
Total 108 100%
Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Figura 2
Usted utiliza redes sociales?
108 respuestas
®si
@ No

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

En el grafico anterior se observa que en relacion con la encuesta realizada un 96.3%

utiliza redes sociales y un 3.7% de los clientes no utilizan ningun tipo de red social.

Tabla 8 Cuenta con Redes Sociales

CUANTA CON REDES

SOCIALES ABSOLUTO RELATIVO
Si 100 92.9%
No 8 7.1%
Total 108 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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Figura 3

cuenta la empresa para la cual usted labora con redes sociales.
99 respuestas

® si
® No

i

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Basado en la pregunta anterior, se obtuvo como resultado que un 92.9% cuenta con redes

sociales, mientras que el 7.1% no cuenta con ningun tipo de red social.

Tabla 9 Red Social con la que cuenta los clientes

RED SOCIAL CON LA QUE

CUENTAN ABSOLUTO RELATIVO
Facebook 54 51.9%
Instagram 71 68.3%

WhatsApp 104 97%
Tik Tok 17 16.3%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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Figura 4

Facebook 54 (51,9 %)

Instagram

WhatsApp 104 (100 %)

TikTok 17 (16,3 %)

0 25 50 T 100 125

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Basado en la estadistica anterior, se puede analizar que un 42.27% de los clientes utilizan
WhatsApp, un 28.86% utilizan Instagram, el 21.95% Facebook y Tik Tok cuenta un 6.91% de

participacion. Es decir que WhatsApp es la aplicacion con la que la poblacion mas cuenta.

Tabla 10 Red Social con uso mas frecuente

RED SOCIAL CON USO MAS RELATIV
FRECUENTE ABSOLUTO O
WhatsApp 84 80.8%
Facebook 7 6.7%
Instagram 12 11.5%
Tik Tok 1 1%
Total 104 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 5

@ Facebook
@ Instagram
& WhatsApp
& TikTok

Fuente: Elaboracion propia, 2023.



Pagina |73

En la tabla anterior, se logra observar que, el 80.8% del 100% de los encuestados usan con

mayor frecuencia el WhatsApp.

Tabla 11 tiempo de uso en redes sociales Facebook

TIEMPO DE USO EN REDES

SOCIALES AL DIA FACEBOOK ABSOLUTO RELATIVO
No utilizan 57 52.80%
De 1 a 2 horas 36 33.33%
De 3 a 4 horas 10 9.26%
De 5 a 6 horas 0 0%
Mas de 6 horas 1 1%
No respondieron 4 3.7%
Total 108 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 6

75
50

25

Facebook

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Basado en el grafico anterior, el 52.80% no utilizan en estos tiempos de uso en
redes sociales, el 33.33% le dan uso entre 1y 2 horas, un 9.26% las utilizan
aproximadamente en 3 0 4 horas diarias, 1% es decir una persona mas de 6 horas diarias y

el 3.70% de los encuestados no respondieron a esta pregunta.



Tabla 12 tiempo de uso en redes sociales Instagram

TIEMPO DE USO EN REDES
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SOCIALES INSTAGRAM ABSOLUTO RELATIVO
No utilizan 35 32,40%
De 1 a 2 horas 47 43.51%
De 3 a 4 horas 18 16.66%
De 5 a 6 horas 4 3.70%
Mas de 6 horas 0 0%
No respondieron 4 3.70%
Total 108 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 7

instagram

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

En este grafico se observa una variacion de resultados, donde el 43.51% siendo el valor mas

alto, consume tiempo en Instagram entre 1 a 2 horas al dia, mientras que un 32.40% de personas no

consumen estos rangos de tiempos en esta red social.

Tabla 12.1 tiempo de uso en redes sociales WhatsApp

TIEMPO DE USO EN REDES

SOCIALES WHATSAPP ABSOLUTO RELATIVO

No utilizan 0 0%
De 1 a 2 horas 43 40%

De 3 a 4 horas 46 42.60%

De 5 a 6 horas 11 10.19%
Mas de 6 horas 4 3.7%
No respondieron 4 3.7%
Total 108 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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Figura 8

WhatsApp

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
El uso de esta red social (WhatsApp) indica que, el 42.60% de los encuestados la utiliza en
un rango de tiempo de las 3 a 4 horas, un 40% la usa de 1 a 2 horas, 0 solo un 3.7% la utiliza mas de

6 horas al dia.

Tabla 12.2 tiempo de uso en redes sociales Tik Tok

TIEMPO DE USO EN REDES

SOCIALES TIK TOK ABSOLUTO RELATIVO
No utilizan 90 83.33%
De 1 a 2 horas 9 8.33%
De 3 a 4 horas 3 2.77%
De 5 a 6 horas 2 1.85%
Mas de 6 horas 0 0%
No respondieron 4 3.70%

Total 108 100%
Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 9

Tik Tok

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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Como se puede observar en este gréfico el 83.33% de los encuestados no utilizan

Tik Tok, es decir que esta red social no es tan utilizada por los clientes de estos negocios.

Tabla 13 Fin del uso de redes sociales

FIN DEL USO DE REDES ABSOLUT RELATIV
SOCIALES O O
Recreacion 18 17.3%
Investigar proveedores 4 3.8%
Revisar redes de la competencia 1 1%
Todas las anteriores 82 78.8%
Total 108 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 10

@ Recreacion

@ Investigar proveedores
Revisar redes de la competencia (de su
negocio)

@ Todas las anteriores

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Segun la estadistica anterior, un 78.8% de los clientes utilizan las redes sociales
para los diferentes campos, un 17.3% solamente para recreacion y 3.8% lo utiliza para
estudiar a sus competidores, es decir, usan las redes sociales con el fin laboral u

empresarial.
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Tabla 14 Importancia que la empresa Torbox y Tools limitada cuente con

redes sociales

IMPORTANCIA QUE LA
EMPRESA TORBOXY TOOLS

LIMITADA CUENTE CON REDES ABSOLUTO RELATIVO
SOCIALES
Si 103 95%
No 5 506
Total 108 100%
Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Figura 11
. Si
® No

Fuente: Elaboracion propia, 2023
Finalmente, se observa donde el 95% de los clientes creen que la empresa Torbox & Tools
Limitada debe contar con redes sociales, caso contrario el 5% de estos clientes no consideran

importante la creacion de nuevas redes sociales en esta empresa.
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Tabla 15 Consideracion del uso adicional de medio de comunicacion digital

con la que debe contar Torbox & Tools Limitada

MEDIO DE COMUNICACION
DIGITAL ADICIONAL CON EL QUE

DEBE CONTAR TORBOX & TOOLS ABSOLUTO RELATIVO

LIMITADA

Facebook, !nstagram, WhatsApp y 5 4.63%
tik tok
Facebook, Instagram y WhatsApp 20 18.51%
Facebook y WhatsApp 7 6.48%
Instagram y WhatsApp 2 1.85%
WhatsApp y Tik Tok 3 2.77%
WhatsApp 2 1.85%
Sin responder 4 3.70%
Todas las anteriores 65 60.52%
Total 108 100%
Fuente: Elaboracién propia, 2023.
Figura 12
Facebook 32 (30,8 %)

Instagram 2T (26 %)

WhatsApp 39 (37,5 %)
TikTok 8(7.7%)

Todas las antericres B5 (62,5 %)

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
El grafico sefiala que, el 60.52% de encuestados ven la importancia de que la
Empresa Torbox & Tools Limitada cuente con las diferentes redes sociales como medio de

comunicacién digital.
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Tabla 16 Dos de las variables mas importantes para tomar en cuenta a un

proveedor
DOS DE LAS VARIABLES MAS
IMPORTANTES PARA TOMA EN Ag’SOLUT ROELATIV
CUENTA A UN PROVEEDOR
Publicidad 15 9.14%
Precio 70 42.68%
Promociones 16 9.75%
Facilidad de entrega 25 15.25%
Calidad 18 10.98%
Servicio 20 12.19%
Facilidades de entrega 1 1%
Total 164 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2023.

Figura 13

Publicidad 15(14.4 %)
Precio 70 (B7.3 %)
Fromociones 16 (15,4 %)

Facilidades de entrega 25 (24 %)

Calidad 18 (17,3 %)

Servicio 20 (19,2 %)
Facilidades de emtrega

0 20 40 &0 a0

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Segun el grafico anterior, se logra observar que las dos variables mas importantes
para tomar en cuenta a un proveedor es el precio donde el porcentaje es un 42.68% vy la

facilidad de entrega con un 15.25%
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Tabla 17 Rango de edades de los clientes que atiende en sus negocios con

mayor frecuencia

RANGO DE EDADES DE LOS

CLIENTES QUE ATIENDE EN SUS ABSOLUT RELATIV
NEGOCIOS CON MAYOR O 0]
FRECUENCIA

De 10 a 25 afios 61 25.84%
De 25 a 40 afios 98 41.52%
De 40 a 60 afios 68 28.81%
Mas de 60 afios 6 2.55%
De 15 a 19 afios 1 0.42%
De 35 a 39 afios 1 0.42%
Mas de 50 afios 1 0.42%

Total 236 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2023.

Figura 14

61 (98,7 %)

de 10a 25

de 25 a 40 98 (94,2 %)

B8 (B5.4 %)

de 40 a 60

mas de B0 afios 6 (5.8 %)
de 15a 19 1(19%)
de 35a 39 1(1%)
mas de 50 afios 1(1%)
0 20 40 Y] a0 100

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Basado en el rango de edades de los clientes que atienden en su negocio con mayor
frecuencia el 41.52% equivale a la edad de los 25 a los 40 afios, mientras que los rangos
mas bajos de edad equivalen a las edades entre los 15 y 19 afios, de 35 a los 39 afios y

mayores de 50 afios que cuentan con un 0.42% de participacion de atencion a sus negocios.
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Tabla 18 Tipo de publicidad que le gustan que tengan sus proveedores

TIPO DE PUBLICIDAD QUE LE
GUSTAN QUE TENGAN SQUS ASSOLUT ROELATIV

PROVEEDORES
Afiches 14 10.30%
Radio 15 11.02%
Television 18 13.23%
Publicidad impresa 30 22.05
Publicidad por correo electronico 6 4.41%
Rotulacion en su negocio 53 38.97%
Total 136 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Figura 15

Aliches 14 (13,5 %)

En radio 15(14.4 %)

En television 18 (17,3 %)

Publicidad impresa 30 (28,8 %)

6(58%)

Publicidad por correo elecironica

Rotulacian en su negocio 53 (51 %)

0 20 40 G0

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Segun se resume en la estadistica anterior, un 38.97% prefieren que sus

proveedores den publicidad por medio de rotulacion en sus locales.
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Tabla de observacion de las estrategias y los competidores

Nombre de Instagram Facebook WhatsApp Tik Tok
Empresa
Universal de | Si, 617 seguidoresy | Si, 8600 Si tienen No cuenta
tornillos 363 publicaciones seguidores con esta app
Tornicentro No Si, 5000 Si tienen No cuenta
Seguidores con esta app
Torcasa Si, 117 seguidores y | Si, 3900 Si tienen No cuenta
4 publicaciones seguidores con esta app
Tornillos Sisa | Si, 2800 seguidores | Si, 2500 Si tienen Si cuenta
y 66 publicaciones | seguidores con esta app
Entrevista a mi jefe
Estrategias comerciales: Es un [Publicidad  Publicidad en
plan que se le elabora con el fin digital plataformas
de mejorar y alcanzar el gratuitas como
objetivo de ventas contra -Marketing Facebook e
competidores. personalizado [Instagram.
-Disefios

personalizados
mas llamativos

Investigar la gestion de la
empresa Torbox & Tools
Limitada versus competidores
en el uso de las redes sociales
durante periodo del primer
cuatrimestre del 2023.
(benchmarking)

Gestion de la
empresa Vs
Competidores

-\Ventas

-Interaccion

-Estrategias de precios

-Relacion con el cliente

Se realizard una entrevista a Don Alberto Gamboa Yamuni sobre la empresa Torbox

y Tools limitada:

1. ¢Cuales son las estrategias digitales actuales?

Contamos con 7 agentes de ventas los cuales tienen celulares que disponen de
WhatsApp y de un sistema llamado Odoo que hace posible brindar un buen servicio para
los clientes ya gue tiene acceso a existencias de inventario y precios, la idea es tener la
estrategia de brindar un rapido servicio de la mano de la tecnologia y de las redes sociales.
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2. ¢Cual es el plan digital?

Abrir nuestro sistema Odoo al publico para que las personas que necesiten
mercaderia lo puedan hacer directamente y asi puedan ellos mismos crear el pedido que
deseen sin necesidad de Ilamar

3. ¢Que se ejecuta actual mente a nivel de redes?

De momento contamos con WhatsApp, gracias a esta tesina me he dado cuenta de
que es necesario contar con Facebook, Instagram y TikTok para dar a conocer mas nuestros
productos y promociones

4. ¢Cual es el plan de publicidad actualmente?

De momento solo estamos brindando material pop a los clientes y cuando nos

solicitan algun patrocinio les brindamos ayuda por medio de notas de crédito a las facturas
que tenga pendientes.
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CAPITULO V-
DISCUSION E INTERPRETACION DE LOS

RESULTADO
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5.1. Discusion

Para el primer objetivo relacionado a identificar la situacion actual de la empresa
con relacion al uso de estrategias de redes sociales se obtiene que: en el grafico dos se
observa que el 96.3% de los clientes actuales de la empresa utilizan las redes sociales

en la tabla 9 se identifica que el 92.9% lo que equivale asi en empresas de los
clientes actuales dicen que cuentan con redes sociales esto confirma que si divide tener una
estrategia a nivel de redes por parte de la empresa Torbox.

Cabe recalcar que la existencia de las redes sociales hoy en dia ha dado un impacto
muy positivo ya que, gracias a ello se ha logrado una comunicacion y publicidad muy
eficaz en la organizacion. Ya que un alto porcentaje de empresas utilizan, aunque sea un
solo tipo de aplicacion digital como medio de comunicacion.

Tomando en cuenta que tanto cliente usa redes sociales también cabe recalcar que la
mayoria usa redes para informarse sobre promociones de productos, precios, calidad y eso
les ayuda a generar mejores decisiones para competir en el mercado que hoy en dia esta
bastante complicado ya que el cliente final lo que mas busca es precios antes que cualquier
otra cosa, ya son pocas las personas que prefieren calidad, pasa a menos de que trabaje para
una compafiia estricta que le pida obligatoriamente utilizar solo productos certificados.

Gracias a las redes sociales se facilita vender, es posible que estando donde un
cliente X se pueda contactar otro cliente en algin momento y se le pueda vender gracias a
enviar un mensaje por WhatsApp por ejemplo ya que se puede enviar hasta una imagen del
producto y sin tener que estar con el cliente se puedan entender para llevar a cabo el pedido

que el cliente ocupe.
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Es dificil que un cliente acepte un producto nuevo de una manera rapida y facil,
pero la tecnologia nos ayuda a los vendedores para poder buscar videos, fotos y ficha
técnica del producto para terminar de convencer al cliente incluso nos facilita contactar a
algin compariero si no sabemos algo acerca de algun detalle sobre ese producto nuevo.

Basado en el contraste del mix de marketing que actualmente tiene Torbox y con
relacion a la encuesta realizada a los 108 clientes de la zona de Alajuela se puede observar
en la tabla 16, que el 42.68% y 15.25% eligen entre precio y facilidad de precio, es decir
que, para los clientes estas variables son las mas importantes a la hora de elegir un
proveedor.

El mix de marketing con el que Torbox & Tools hoy en dia maneja es el precio el
cual es muy competitivo y la distribucion esto porque que cuenta con entrega a nivel de
todo el pais, sin embargo, este es un area que se debe mejorar, porque no cuenta con
cantidad de personal necesario para satisfacer las necesidades del cliente.

Los encargados de compras en ferreterias ahora tiene una ventaja, existe mucha
competencia y esta pasando mucho que mas bien las empresas mas pequefias tienen
ventaja, pueden ser exigentes a la hora de pedir entrega de producto en un lapso muy corto,
y sucede que las empresas como Torbox ya cuentan con muchos pedidos adelante mientras
que revendedores pequefios estan esperando la oportunidad de un pedido para empezar a
alistarlo de inmediato y entregar el mismo dia cuando antes el tiempo comun era de 72
horas después de solicitada la mercaderia, eso ha generado un impacto complicado ya que
obliga a los duefios de empresas a contratar mas personal y no todos tienen hoy en dia el

musculo para contratar mas personal



Pagina |87

Con respeto a precio en el area de tornillos es sumamente dificil ya que la guerra
con la competencia es en muchas ocasiones por menos de un colon en los precios hasta
Ilegar al punto que debemos vender a costo para que no se nos pegue la mercaderia ya que
si no se vende y el producto sigue llegando nos cargamos mucho de inventario y es
mercaderia que la empresa debe pagar en cierto tiempo.

Los productos que trabaja la empresa Torbox y Tools Limitada son de buena
calidad, aunque intentamos de tener variedad, la marca Trump es americana y es una de las
lineas que resalta méas por calidad que por precio ya que en el mercado hay calidades
inferiores y mucho mas baratas, lo que es la marca Delko es una linea que se vende mas por
precio que por calidad ya que en el mercado si existen de mayor calidad pero de mayor
precio, en tornillos es muy similar la calidad lo que puede variar mucho es el mes en que se
compre en China ya que los fletes maritimos es muy probable que varie su costo

Las empresas cada dia son mas conscientes del alcance y el potencial del impacto de
las redes sociales para las organizaciones, y esto por supuesto ha generado una fuerte y
agresiva competencia por dominar el mercado digital; sin embargo, las compafiias que han
logrado alcanzar el éxito, se lo debe a sus estrategias basadas en el andlisis de la
competencia.

Ademas, el analizar la competencia en las redes sociales permite el desarrollo de
estrategias de marketing mas efectivas, permitiendo sacar al maximo provecho y asi
conocer las fortalezas y debilidades de la organizacion y oportunidades para mejorar el

posicionamiento en el mercado
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La relacion con los clientes es importante sin embargo no lo es todo ya que a los
proveedores de cada local les piden cotizar en diferentes empresas para comprar a un mejor
precio para generar un mejor margen a la hora de ellos vender. Una estrategia de precio que
Torbox y Tools ha impulsado es el descuento de pronto pago, ya que nos ayuda a cobrar
antes y los clientes se benefician a la hora tener ese descuento adicional en las facturas.

Tenemos mucha competencia en el dia a dia, por eso es importante cuidar el mas
minimo detalle, sin duda debemos de poner mucha més atencion en las redes sociales, ya
que se comprobd que los clientes tienen una mayor importancia si contamos con redes ya
que se les hace mas facil.

En este objetivo se quiere identificar el mercado meta de los clientes actuales con el
fin de enfocar el uso de estrategias en redes sociales, en la tabla 17 se puede observar que,
las edades de los clientes que atienden estos negocios el 41.52% va de los 25 a los 40 afios.

Y que segun, la tabla 18 38.9%7% de los clientes eligieron la rotulacién en su
negocio como medio de publicidad de sus proveedores.

Torbox & Tools Limitada, cuenta con gran mercado meta, ya que, al ser un
producto muy utilizado y vendido por las ferreterias, los clientes compran con una
frecuencia muy continua y el uso de las redes ha incrementado mayor facilidad de contacto
para pedidos, ya gue el agente no tiene la necesidad de visitarlo continuamente para realizar
pedidos, sino que a tenor de lo anterior el cliente cuenta con menos complicaciones realizar
pedidos mas seguido.

En la actualidad segun la encuesta vemos que pueden llegar clientes de cualquier
edad a realizar una compra eso quiere decir que se debe de tratar con un buen servicio a

todas personas para tener éxito en los negocios y es muy variado la frecuencia con que
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compran los clientes, va muy de la mano a los diferentes meses del afio ya que se ha notado
que en el sector construccion los mejores meses son los 4 primeros del afio y luego por
tema de semana Santa, vacaciones hace que disminuyan los trabajos en hogares que lleven
de nuestros articulos de venta.

Basado en las sugerencias brindadas en la cuesta realizada sobre estrategias
comerciales considerando el impacto de las redes sociales: en el grafico 15 el 60.52%
considera importante que la empresa Torbox & Tools Limitada cuente con las diferentes
ramas de plataformas como medio de comunicacion, publicidad entre otras. Ya que se
puede observar en este grafico que, los clientes votan por diferentes tipos de redes sociales,
esto hace creer que no todos utilizan una misma red social como medio de comunicacion

En relacion a este punto, esta empresa tiene la obligacion de utilizar nuevas
estrategias en el uso de las redes sociales esto porque, cada cliente cuenta con una red
social con mayor preferencia en las distintas areas al que se puede disfrutar estas
aplicaciones digitales, porque al dia de hoy la empresa Torbox & Tools Limitada tiene un
impacto muy bajo en esta area, ya que solamente cuenta con WhatsApp y se puede analisis
con lo investigado la importancia de contar con las diferentes ramos como uso de
estrategias comerciales a favor a esta organizacion.

Como experiencia personal puedo decir que la publicidad por medio de WhatsApp
ayuda, ya que anuncio productos en mis estados y los clientes muestran interés o recuerdan
otro articulo que vendemos y asi generamos una venta gracias a este medio ya que se hace

anuncian promociones como estrategia para ser tomados en cuenta.
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Cuando la empresa Torbox y Tools Limitada se cred se trabajo en un logo llamativo
Y pegajoso por esa razon muchas personas nos conocen como Ozo, es nombre que es dificil

de olvidar y a su vez llamativo
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES



6.1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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Objetivo especifico

Conclusién

Recomendacion

Identificar la situacion
actual de la empresa
Torbox & Tools Limitada
con relacion al uso de
estrategias en redes sociales
durante el periodo del
primer cuatrimestre del
2023. (entrevista a alguna
jefatura)

La gran mayoria de los clientes
actuales con que cuenta Torbox si
utilizan y tienen redes sociales.

Las empresas utilizan EI San
mayormente el WhatsApp dado que es
la méas contesta por los encuestados

Generar una estrategia a nivel de
redes sociales para informar cautivar
y fidelizar a los clientes actuales que
Si cuentan con esta herramienta
pudiendo potencializar ventas a
futuro

Desarrollar un asistente de la
aplicacion WhatsApp por medio de
una aplicacion de inteligencia
artificial La cual permita una agil
comunicacion entre los clientes de
Torbox y cualquier proceso que los
mismos deseen consultar por este
tipo de aplicacion

Contrastar cual es el mix de
marketing actual de la
empresa Torbox & Tools
Limitada durante el periodo
del primer cuatrimestre del
2023

Es importante realizar estudio de
mercado basado en los precios para
satisfacer la necesidad de los clientes.

/Ademas, concluir con la importancia
de tener un mejor control y el
suficiente equipo a la hora de distribuir
la mercaderia

Analizar los mercados y
competencias con el fin de fidelizar
a los clientes.

Realizar mejores controles para
cumplir en los plazos establecidos
de entrega.
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Investigar la gestion de la
empresa Torbox & Tools
Limitada versus
competidores en el uso de
las redes sociales durante
periodo del primer
cuatrimestre del 2023.
(benchmarking)

Las redes sociales se deben incorporar
como herramienta de apoyo en la
gestion empresarial vrs competidores,
esto porque ayudara a mejorar el
desempefio de las organizaciones de
manera que se implementen no solo
ventajas competitivas si no también la
sostenibilidad y la competitividad del
mercado

Planificar y crear un plan estratégico
de promociones y ventas
aprovechando el uso de las redes
sociales

Utilizar una herramienta estratégica
para estudiar la competencia con
respecto a nuestra empresa.

Medir con mayor frecuencia la
interaccion de las personas en el uso
de las plataformas de redes sociales.

Determinar el mercado
meta de clientes actuales al
que se debe de enfocar el
uso de estrategias en redes
sociales durante el periodo
del primer cuatrimestre del
2023. (base de datos de
clientes y un cuestionario)

La importancia de edades a la hora de
toma de decisiones a la hora de realizar
compras y ventas.

Asimismo, la importancia de la
experiencia en el tema de negocios
porque asi ya conocen los diferentes
campos del mercado y es mas féacil
Ilegar al cliente meta.

Identificar estrategias en las que se
pueda enfocar el uso de redes de
sociales en los clientes que los
negocios.

Ejemplificar sugerencias a
la empresa Torbox & Tools
Limitada con el fin de
mejorar sus estrategias
comerciales tomando como
base el impacto el uso de
las redes sociales para el
afio 2023.

La empresa Torbox & Tools Limitada
utilice las distintas plataformas
digitales como medio de comunicacion
con el fin de poder atender las
diferentes necesidades de los clientes
en las diferentes redes sociales que
cada uno cuenta.

Utilizar y saber manejar diferentes
plataformas gratuitas y digitales
para mejorar la comunicacion con
los clientes.

Contemplar a una persona que se
dedique Unicamente al uso de las
redes sociales empresarial como
medio de comunicacion con los

clientes.
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ANEXOS



Tabla 19 Poblacion de clientes
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Nombre mostrado Teléfono Correo electronico Ruta

1) 3-101-612981 SOCIEDAD fca.comprasgrupoariascr@gmail.co
ANONIMA 24381793 m Alajuela
2) 3-101-674234 SOCIEDAD

ANONIMA 24332243 proveedoresal@mvilla.com Alajuela
3) 3-102-721632 SOCIEDAD DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA +506 2453 2930 | ferreterialagranjacr@gmail.com Carretera
4) ACCESORIOS Y MATERIALES

IMPORTADOS EL COMPADRE

SOCIEDAD ANONIMA 24520819 facturacion@elcompadre.co Carretera
5) AEISA ELECTROMECANICA

SOCIEDAD ANONIMA +506 2438 2859 | facturacion@aeisacr.com Alajuela
6)  AGENCIA

ELECTROINDUSTRIAL AGELEC

SOCIEDAD ANONIMA 24948996 factura.electronica@ageleccr.com | Alajuela
7) AGROINDUSTRIAL TIPSA

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA 24941990 factura@tipsa.co.cr Alajuela
8) AL FERRETERIA #1 +506 2445 0000 |contabilidad@alvaradocr.com Alajuela
9) ALEXANDER ANTONIO

CORRALES VILLEGAS 24476725 ferreelpueblo@hotmail.com Carretera
10) ALEXANDER LOPEZ DUARTE 24470855 avl_f.e@outlook.com Alajuela
11)  ALMACEN SIGLO VEINTIUNO

DE CHF LIMITADA +506 4031 6806 |fangchf21@gmail.com Alajuela
12)  ANA CRISTINA HERRERA

MONTERO +506 2483 1703 |ferreteriaf.carrizalena@gmail.com | Alajuela
13)  ANA LUCIA RIVERA VARELA 88125005 ferreteriaqyr@gmail.com Alajuela
14)  ANA YENSI CHAVES CHAVES 21011135 facturaelectronica@polancr.com Alajuela
15)  ASOCIACION CAMARA DE

PRODUCTORES DE CANA DEL comprascpcp@camaradeproductores
PACIFICO +506 2244 2121 |.com Carretera
16) AUGUSTO CESAR HERNANDEZ

ACEVEDO +506 4031 2629 | Imperiocesar29@gmail.com Alajuela
17)  BLOQUERA HERMANOS

CHAVARRIA SOCIEDAD ANONIMA 24453115 hnoschavarria@gmail.com Carretera
18) CARLOS GERARDO MONTERO

CHACON 24505091 facturatornillosl@gmail.com Carretera
19) CARLOS GERARDO ZUNIGA

ALFARO +506 8608 3833 | facturadistcalato@gmail.com Alajuela




Pagina |102

20) CARLOS RODOLFO VEGA

BENAVIDES 24324772 factura@vegayb.com Alajuela
21) CARROCERIAS METALICAS carroceriasmetalicaschaverri@hotm
CHAVERRI S.A. 24511656 ail.com Alajuela
22) CENTER MARKET SABANILLA

SOCIEDAD ANOMINA +506 6214 3981 |facturascentermarket@gmail.com | Alajuela
23) CENTRO DE TORNILLOS facturaelectronica@centrodetornillo
PALMARES LIMITADA 24522964 S.co.cr Carretera
24) CHADA LIMITADA +506 2495 1414 | facturacion@ferreton.net Carretera
25) COMERCIALIZADORA AJG

FASOVI SOCIEDAD ANONIMA yofacturodigital@gmail.com Alajuela
26) CONSORCIO FERRETERO

FERREMAX SOCIEDAD ANONIMA +506 2445 1837 |facturaelectronica@ferremax.net Alajuela
27) CONSTRU VARGAS M D P

OCHENTA'Y UNO SOCIEDAD

ANONIMA 24413636 fconstruvargas81l@gmail.com Alajuela
28) CONSTRUCTORA SEIMO DE

CENTROAMERICA SOCIEDAD

ANONIMA +506 2438 2438 |facturacion@saimoca.com Alajuela
29) CONSTRUELECTRICO LA CEIBA

SOCIEDAD ANONIMA 24301100 facturasceiba2l@gmail.com Alajuela
30) CONTRUCTORAY

PREFABRICADOS MURICAJY C

SOCIEDAD ANONIMA constructoramurica@gmail.com Alajuela
31) COOPERATIVA AGRICOLA facturadigitalalmacen@coopevictori
INDUSTRIAL VICTORIAR L 24941866 a.com Alajuela
32) COOPERATIVA DE SERVICIOS

MULTIPLES DE LOS ARTESANOS DE

SARCHI DE VALVERDE VEGAR L +506 2454 4196 |compras.coopearsa@gmail.com Carretera
33) CORPORACION ALBAS DEL

CACAO SA 24339674 falbascacao07@outlook.es Alajuela
34) DEPOSITO HERMANOS CUBERO

LIMITADA 24542344 depositohnoscubero@gmail.com Alajuela
35) DEPOSITO Y FERRETERIA EL materialesferreteriaelredentor@gmai
REDENTOR SOCIEDAD ANONIMA +506 4080 3728 |l.com Alajuela
36) DIMAFER CENTROAMERICANA

SOCIEDAD ANONIMA +506 6270 5407 |dimafer.sa21@gmail.com Alajuela
37) DISENOS VASQUEZ SOCIEDAD

ANONIMA 24380771 mvasconia@yahoo.com Alajuela
38) DISTRIBUIDORA CAXI DE

ALAJUELA SOCIEDAD ANONIMA 24419129 distribuidoracaxi@gmail.com Alajuela
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39) DISTRIBUIDORA DE PINTURA

JAC DE SARCHI SOCIEDAD ANONIMA 24543834 disjacdesarchi@gmail.com Carretera
40) DISTRIBUIDORA FAMA DE

ALAJUELAEIRL 24431920 fefama@distribuidorafama.co.cr Alajuela
41) DISTRIBUIDORA JAFC

SOCIEDAD ANONIMA 21057072 proveeduria@ferreteriapoas.com Alajuela
42)  DUCAIRE SOCIEDAD DE mfacturacionelectronica@hotmail.c
RESPONSABILIDAD LIMITADA +506 8849 1868 |om Alajuela
43)  Darwin Andradez Amador +506 6286 0033 | darand83@gmail.com Alajuela
44) EL NEGOCIO DE MINGO

SOCIEDAD ANONIMA 24530043 gerencia@lademingocr.com Carretera
45) ESTEBAN SACRAMENTO SOTO

BOLANOS 22150353 ferresoto2110@gmail.com Alajuela
46) FELIX PEDRO MENDEZ

ARGUELLO +506 2444 2300 |ferresolis@recepcion.alegra.com Carretera
47) FERRE ARNOLDPOAS

SOCIEDAD ANONIMA Alajuela
48) FERREMARKET SOCIEDAD

ANONIMA 21016602 ferremarketalj@gmail.com Alajuela
49) FERRETERIA ALCA SOCIEDAD

ANONIMA +506 2438 5698 |compras@alcaferreteria.com Alajuela
50) FERRETERIA CARRANZA contaferreteriacarranza2 @gmail.co
SOCIEDAD ANONIMA 24562929 m Carretera
51) FERRETERIA CASTRO

HERMANOS SOCIEDAD DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA 24333718 castrohnos18@gmail.com Alajuela
52) FERRETERIA HIDALGO

SOCIEDAD ANONIMA 24418237 comprasferrehidalgo@gmail.com Alajuela
53) FERRETERIA LA VILLA

SOCIEDAD ANONIMA 24432418 ferreterialavillafe@gmail.com Alajuela
54) FERRETERIA MONTERO Y

CAMPOS C R SOCIEDAD ANONIMA 24400091 compras@myc.cr Alajuela
55) FERRETERIA PESA SOCIEDAD facturacionelectronica@grupopesacr
ANONIMA 24359021 .com Alajuela
56) FERRETERIA VARGAS Y

ARAYA LIMITADA 24381668 comprasvyac@gmail.com Alajuela
57) FERRETERIAY MATERIALESJ

& R SOCIEDAD ANONIMA 24301131 3-101-659718@fe.finanzapro.com | Alajuela
58) FERRETERIAY MATERIALES

PARA CONSTRUCCION LA ESTRELLA

SOCIEDAD ANONIMA 24339695 infolaestrella98 @gmail.com Alajuela
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59) FERRETOOLS FERRETERIA S.A. |+506 2445 7070 |facturasferretools@gmail.com Carretera
60) GIOVANNY GOMEZ CAMPOS 24486731 felectronicamacho@gmail.com Alajuela
61) GRUPO ARAMO J G SOCIEDAD facturaelectronicaaramo@gmail.co
ANONIMA +506 2101 1900 |m Alajuela
62) GRUPO INDUSTRIAL VARGAS facturaciongivc@championbuses.co

CASTRO SOCIEDAD ANONIMA 24341674 m Alajuela
63) GRUPO MARKET DE ALAJUELA

SOCIEDAD ANONIMA 47028542 grupomarket03@gmail.com Alajuela
64) HAYDEE DEL CARMEN

HERNANDEZ ARIAS +506 2487 5230 |ldiego2h@yahoo.es Alajuela
65) HEINER CALVO AVILA heicalvo24@gmail.com Alajuela
66) HOME DEPOT SOCIEDAD

ANONIMA +506 2487 7765 |fact.homedepotcr@gmail.com Alajuela
67) IMPORTACIONES ROSITA FENG

SOCIEDAD ANONIMA 24471258 importacionesrosita@gmail.com Alajuela
68) INDUSTRIAS F.H. SOCIEDAD

ANONIMA 24477418 fe@managercr.com Alajuela
69) INVERSIONES SHUMAGER N.S

SOCIEDAD ANONIMA 62705407 ferreshuma@gmail.com Alajuela
70)  INVERSIONES VICTOR HUGO

FONSECA SOCIEDAD ANONIMA 24425187 facturacionllano@gmail.com Alajuela
71)  JORGE ANDRES CORDERO

GONZALEZ +506 2452 0819 |facturacion@elcompadre.co Alajuela
72)  JOSE ARNOLDO ARROYO

ALFARO 24483425 arnolarroyo0O5@gmail.com Alajuela
73) JOVICAMPER DE OCCIDENTE facturaelectronica@maderassancarlo
SOCIEDAD ANONIMA +506 2453 1553 |s.com Alajuela
74) K AMSINDUSTRIAL

SOCIEDAD ANONIMA 21056060 kams.facturas@kamsindustrial.com | Alajuela
75)  LIDIA MARIA ALFARO ALFARO |24425170 ferreteriajym54@gmail.com Alajuela
76) LOS CUYOS SOCIEDAD

ANONIMA 24545128 loscuyosfactory@gmail.com Carretera
77)  LUIS ALBERTO GUZMAN facturasmaterialesguzman@gmail.c

FUENTES N1 24338408 om Alajuela
78)  LUIS ALBERTO GUZMAN facturasmaterialesguzman2@gmail.

FUENTES N2 24333447 com Alajuela
79)  LUIS FERNANDO ZAMORA

RODRIGUEZ 24947943 lufezaro@gmail.com Carretera
80) LUXMARKET SOCIEDAD

ANONIMA +506 6298 0379 |facturasluxmarket@gmail.com Carretera

81)  MANUEL EMILIO MARTIN
ZUMBADO NUNEZ

24396443

emilio@talleremiliozumbado.com

Alajuela
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82) MARIA CECILIA ARTAVIA

VARGAS +506 2438 4536 |emorera.80@hotmail.com Alajuela
83) MARY LISETH ARCE CASTRO +506 8602 5842 | lisetharce2410@gmail.com Alajuela
84) MATERIALES DAVIMA

SOCIEDAD ANONIMA 24387080 davimajh@gmail.com Alajuela
85) MATERIALES MEZA SOCIEDAD mezaproveeduria@materialesmeza.c
ANONIMA 24303611 om Alajuela
86) MATERIALES PARA LA

CONSTRUCCION FERRETERIA

TOPACIO SOCIEDAD ANONIMA 24383048 ferreteriatopaciofe@gmail.com Alajuela
87) MELANY MARIA ZUMBADO

VARGAS 40822223 ferreteriazumbado@gmail.com Alajuela
88) MIGUEL CASTRO E HIJOS

SOCIEDAD ANONIMA 24485330 ferreteriacastrofe@gmail.com Alajuela
89) NEW MARKET CR SOCIEDAD

ANONIMA newmarketcr21@gmail.com Alajuela
90) OSCAR RODRIGUEZ E HIJOS

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA 24495463 facturacion@rocaferreteria.com Alajuela
91) RAUL ANTONIO MENDEZ

ARAYA 85573983 ferreteriadonvictor@gmail.com Carretera
92) REINER DELGADO ARIAS 24495397 ferredelgadoarias@hotmail.com Alajuela
93) RONY ALBERTO CARMIOL

CASTRO +506 2465 1111 |fecartujano@gmail.com Alajuela
94)  SENOR MARIA LGSM

SOCIEDAD ANONIMA 24312301 facturacion@tornisisa.com Alajuela
95) SIERRAS DE COSTARICADEC

V SOCIEDAD ANONIMA +506 2430 5631 | grojas@sierrasdecostarica.net Alajuela
96) SOLUCIONES FERRETERAS

SOCIEDAD ANONIMA 24430079 facturas.solfesa@ice.co.cr Alajuela

97)  SOLUCIONES GLOBALES
INTEGRALES LARA GUERRERO
CENTROAMERICANAS SOCIEDAD

facturasolucionesglobales@gmail.co

ANONIMA m Alajuela
98) SOMAR AS FERRETERA DOS

MIL VEINTIUNO SOCIEDAD ANONIMA yofacturodigital@gmail.com Alajuela
99) TAMBOR MARKET SOCIEDAD

ANONIMA +506 7242 4751 |tambormarket23@gmail.com Alajuela
100) TECNOLOGIA AMERICANA

SOCIEDAD ANONIMA +506 2291 2297 |facturaamericana@gmail.com Alajuela
101) TIENDA FERRETERA TRES L

SOCIEDAD ANONIMA 21005959 tf.facl@gmail.com Alajuela
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102) TREJOSY SOTO SOCIEDAD

ANONIMA 24580101 facturaelectronica@trejosysoto.com | Alajuela

103) VALERIE EUGHIN MORALES

THEYSEN 24830920 aymf8790@gmail.com Alajuela
casadetornillosymaderas@gmail.co

104) VICTOR ALONSO ARCE ARAYA |+506 24458510 |m Carretera

105) VICTOR JULIO NUNEZ compras.ferreterianunez@hotmail.c

CARBALLO 24325826 om Alajuela

106) VJC FERRETERIA SOCIEDAD

ANONIMA +506 2438 5302 |vjc.ferreteriacompras@gmail.com | Alajuela

107) WARNER GERARDO SUAREZ

CHAVES +506 2453 2355 |suarezchaveswarner@gmail.com Carretera

108) WILLIAM MACARIO GERARDO

NUNEZ CHAVARRIA 21026760 douglasnumal@hotmail.com Alajuela

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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EL PLAN PILOTO

Tabla 7.1 Compras en linea a sus proveedores

COMPRAS EN LINEA A SUS ABS REL
PROVEEDORES OLUTO ATIVO

Sj 6 %66.66

No 3 %33.33

Total 9 % 100

Fuente: Elaboracién propia, 2023.

Figura 1.1

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

A partir de la pregunta realizada para averiguar si la empresa realiza compras en
linea a sus proveedores, sostuvo que el 66,7% o sea 6 de las empresas no ejecutan este cudl
tipo de compra.

Solo un 33.33% lo que son 3 empresas son las que efectivamente realizan

adquisiciones de productos por medio de compras en linea a proveedores.
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Tabla 8.1 Red Social con la que cuenta los clientes

RED SOCIAL CON LA QUE ABS REL
CUENTAN LOS CLIENTES OLUTO ATIVO
Facebook, Instagram, WhatsApp y Tik 4 44 44

Tok %
Facebook, Instagram y WhatsApp 2 %22-22
Instagram, WhatsApp y Tik Tok 1 %11-11
Facebook y WhatsApp 1 %11-11
Instagram y WhatsApp 1 %11-11
Total o 100

Fuente: Elaboracién propia, 2023.

Figura 2.1

Facebook T(F7.8%)

Instagran 3 (88,9 %)

Whatsfpp -9 (100 %)

TikTok 5 (55,6 %)

0 2 4 5 a 10

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
En el gréafico anterior, se puede observar que, la red social con la que méas cuentan

los clientes es WhatsApp vy la red social Tik Tok se cuenta con menos participacion.



Tabla 9.1 Red Social con uso mas frecuente
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RED SOCIAL CON USO MAS ABSOLUT RELATIV
FRECUENTE O O
WhatsApp 4 44.44%
Facebook 2 22.22%
Instagram 2 22.22%
Tik Tok 1 11.11%
Total 9 100%
Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Figura 3.1

@ Facebook

@ Instagram

@ WhatsApp

@ TikTok

Fuente: Elaboracién propia, 2023.

Segun en la tabla anterior el 44.44% usan WhatsApp con mayor frecuencia y el 11.11% uso

Tik Tok con menor frecuencia.
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Tabla 10.1 Tiempo de uso en redes sociales (Al dia)

TIEMPO DE USO EN REDES ABSOLUT RELATIV
SOCIALES (AL DIA) O O
De 1 a5 horas 5 55.55%
No utiliza 2 22.22%
De 3 a 4 horas 1 11.11%
Mas de 6 horas 1 11.11%
Total 9 100%
Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Figura 4.1
Bl rouwilize I del1aZhoras B de3adhotas [ deSachoras [ mas de 6 horas
Facebock instagram wnats.ﬂ-pp Tik Tak

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Segun el grafico anterior, cinco clientes utilizan redes sociales entre una a cinco
horas al dia, dos emprendedores que del todo no utilizan redes sociales y solo una persona

de los encuestados usa mas de seis horas en redes sociales al dia.



Tabla 11.1 Fin del uso de redes sociales
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TIEMPO DE USO EN REDES ABS REL
SOCIALES (AL DiA) OLUTO ATIVO

Recreacion 2 2222

%
Investigar proveedores, revisar redes v 77.77

sociales de la competencia %
100

Total 9 %

Fuente: Elaboracién propia, 2023.
Figura 5.1
@ Recreacion

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

@ Investigar proveedoras

D Revisar redes de la com petencia (de su
negocia)

@ Todas las anteriores

La mayor parte de los encuestados utiliza las redes sociales para las diferentes areas

que nos brindan estas Apps, y una pequefia porcion de los encuestados lo utiliza para

recreacion.
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Tabla 13.1 Consideracién del uso adicional de medio de comunicacion digital
con la que debe contar Torbox & Tools Limitada

MEDIO DE COMUNICACION

DIGITAL ADICIONAL CON EL QUE ABSOLUT RELATIV
DEBE CONTAR TORBOX & TOOLS O O
LIMITADA
Todas las redes sociales 5 55.55%
Facebook, WhatsApp 3 33.33%
Instagram y WhatsApp 1 11.11%
Total 9 100%
Fuente: Elaboracién propia, 2023.
Figura 6.1
Facebook 4 (44,4 %)
Instagram 3(55,6 %)
Whatsfpp 5(55,6 %)
TikTek 14111 %)
Todas las anteriores 4 (44,4 %)
0 1 2 3 4 5

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

El grafico sefiala que, la mayoria de encuestados ven la importancia de que la
Empresa Torbox & Tools Limitada cuente con las diferentes redes sociales como medio de

comunicacién digital.
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Tabla 14.1 Dos de las variables mas importantes para tomar en cuenta a un

proveedor

DOS DE LAS VARIABLES MAS
IMPORTANTES PARA TOMA EN ASSOLUT ROELATIV
CUENTA A UN PROVEEDOR

Publicidad y promociones 1 11.11%
Publicidad y facilidad de entrega 1 11.11%
Precio y servicio 4 44.44%
Facilidad de entrega y calidad 1 11.11%
Calidad y servicio 1 11.11%
Facilidad de entrega 1 11.11%
Total 9 100%
Fuente: Elaboracién propia, 2023.
Figura 7.1
Publicidad 2 (22,2 %)
Precio 4 (44,4 %)

Promociones 1(11.1 %)

Facilidades de entrega 2(22,2 %)

2(22,2 %)

Calidad
Servicio 5 (55,6 %)

1(11.1 %)

Facdilidades de emtrega

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

De todas las variables mencionadas anteriormente, se observa que la mayoria de las
clientes eligen a un proveedor por el precio y servicio que brindan, es decir, es de las

variables mas importantes a considera.
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Tabla 15.1 Rango de edades de los clientes que atiende en sus negocios con

mayor frecuencia

RANGO DE EDADES DE LOS

CLIENTES QUE ATIENDE EN SUS ABSOLUT RELATIV
NEGOCIOS CON MAYOR O O
FRECUENCIA
De 15a19, ole 35a 39y masde50 1 11.11%
afios
De 10 a 25y de 24 a 40 afios 1 11.11%
De 10 a 25y de 40 a 60 afios 1 11.11%
De 25 a 40y de 40 a 60 afios 6 66.66%
Total 9 100%
Fuente: Elaboracién propia, 2023.
Figura 8.1
de 10 a 25 2 (22,2 %)

de 25 a 40 T{T7.8 %)

de 40 a 60 T(T7.8%)
mas de B0 afics

de 15a 19 1 (11,1 %)

de 35a 39 1011,1 %)
mas de 50 afics 1(11,1 %)
0 2 4 5] 8

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Segun la pregunta realizada de edades que estos encuestadores atienden en sus
negocios se puede observar que un 66.66% van en el rango de 25 a los 60 afios, es decir es

un puablico variado.
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Tabla 16.1 Tipo de publicidad que le gustan que tengan sus proveedores

TIPO DE PUBLICIDAD QUE LE

GUSTAN QUE TENGAN SUS oLU 1/_*33 ATIVROEL
PROVEEDORES

Radio y television 1 %11-11

Publicidad impresa y por correo 1 11.11
electrénico %

Televisién 1 %11.11

Publicidad por correo electronico 2 %22-22

Rotulacion en negocio 4 %44.44

Total 9 " 100

Fuente: Elaboracién propia, 2023.

Figura 9.1

Afiches

En radio 14{11,1 %)

En television 2 (22,2 %)
Publicidad impresa 1{11.1 %)
Publicidad por correo electronico 3(33,3 %)

Rotulacidn en su negocio 4 (44,4 %)

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Con base a la pregunta realizada sobre el tipo de publicidad que prefieren que
utilicen sus proveedores el 44.44% es decir, 4 empleadas prefieren rotulacion en su

negocio.
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DECLARACION JURADA

Yo Dilan Gerardo Aras Alvarado, oddula de identadad numero 1-1741-0831, en condicion
de egresado d¢ la camera de Admimistracion de Empresas con Enfasis en Mercadeo de la
Uniwm'd:llﬁspanoo-criuna.yndmdodehpnamh;qnhleymincl falso
testimonio v e perurio, declaro bajo & fe del gramento que dego rendido en este acto, que
mi trabago de graduacion tesing para optar por el grado de Bachsllerato, es wna oben ongmal
ymmm&ncﬁnhnwﬂ&mdobmbwbmmct.wmh
Ley de Derechos de Awtor y Derecho Conexos, nimero 6683 del 14 de octubee d0 1982 ¥
sus reformas, publicada en la Gaceta nimero 226 del 25 de noviembee de 1982,
especslmente el numeral 70 de dicha ley en ¢ que se establece: “Es permitido citar 3 un
mr.mmim&lummmmmmwmmym
que poedan considerarse como una produccion simuiads y sustancial, que redunde ¢o
peoicw del autadchmw.mmmﬂmqunh
Universidad se reserva ¢ derecho de protocolizar esie documento amie Notario Pablaco.

Firmo. en fe de lo anserior, en 1a cradad de Heredia ¢l 28 de mayo de 2023

Y

/

Ditan Gerardo Arias Alvarado
Cédube: 1-1T41-083)
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FORMATO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

BACHILLERATO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS CON ENFASIS EN
MERCADEO

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA TESINAS Y TESIS
Titulo del Proyecto
Andlisis de estrategias comerciales y del impacto que provoca el uso de las redes sociales
en la empresa Torbox & Tools Limitada ubicada en Santo Domingo de Heredia, Costa
Rica, para el primer cuatrimestre del 2023
Nombre de la persona participante: Alberto Gamboa Yamuni

Nombre de la persona investigadora: Dilan Gerardo Arias Alvarado

Teléfono y correo para contactar a la persona mvestigadora en caso de dudas durante el proceso:

Correo electrénico: dilang020599@gmail.com / dilan.arias@uhispano.ac.cr

Teléfonos: 8410-8840

Nombre de la persona Tutora del trabajo: Mauricio Garita Segura

PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

Utilizando lenguaje sencillo pero correcto (palabras que cualquier persona pueda entender), declare
el objetivo y proposito de la investigacion, su pertinencia, el niumero aproximado y caracteristicas
dé-las personas que van a participar y cualquier otro aspecto que considere necesario.

Explique en qué consistira la participacion de la persona: lo que tendra que hacer, durante cuanto
tiempo, en qué lugar, cuantas veces y a qué se compromete. Ademas, mencione los procedimientos
que se van a seguir y su orden cronoldgico, los mstrumentos o técnicas se van a usar para tomar los
datos, especificar si se va a grabar (audio o video) y qué pasara posteriormente con las grabaciones

(¢) I'CgiStI'OS escritos.

Firma de la persona participante: //ll o Z/’a /
i N—
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RIESGOS Y BENEFICHOS DE PARTICIPAR

Utihezando lenguaje senailio pero correctn, detalle bos niesgos o molestias reales v polencales que
pende sugndicar la panicpaciin en La investgacn, tanto pars ls salud fisica como emocionsl Se
deben somar en cuents aspectos como of nesgo de la penduda de privacidad, la mcomodidad o
amnednd De [a musms maners, 020 riesgo posile conmme on la perdady de s confidencmbdad No
muevmace nuee fos nesgos

Detalle 51, come producto de partsopar en ls nvestigacsin, la persoma obtendra algan beneficio real
o potencinl Iachun e eite sparmady coniguier IO (e CONMPETEacadn SeONSEICS PO Conceio de
alimentacyon o manspone En caso de que no exista un beneficss directo, declare = la pamcipacion
en of estodio podsa tener beneficion pars otras personss © paes Is sociedad  Ademis, mencione gue
1po de devoluciin se hark par gue las perionas parscpantss lleguen o conocer os resulindos ded
estudio

CARACTER VOLUNTARIO

Explique que la parmsipacion en esta mvestmaceon &5 vohemarna y gue 14 persona puede negarse &
PUTICPOr 0 Tetingrse en cuaiguior momento sin perder los beneficios a Jos cusles bene derecho, nia
ser castigada de ningns forma por su setro o falts de particacein

CONFIDENCIALIDAD

Explaque que ¢l mvestigador gammezara ol estrcse manepe y sonfidencalidad de la mformacion ¥
Lo medalas guc 3¢ tomaran pars ccgerars Tocluya 5 Jos danos serdn wtilizados @ futuro pars
pubhicaciones, CONErescs, EXPOICIONES, o

Inchnva miormacion sobre las personas que tendoim seceso & s rogatyos gar verifica
procedimientos y datos de la mvestaacion, ast como los medios o medidas tomadas pers que cada
partiopame poeda soceder o la informacion que sara de la mvestigacon

Recuerde gae b confidencalidad de la mformacydn esth havgada por lo dispuesi e s egnlacin

T e ALY
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FORMATO DE CARTA DE AUTORIZACION DE
LA ENTIDAD PARA REALIZAR LA

INVESTIGACION

Heredia, 2% de mayo de 2023
Sefloras v sebores
Facultad de Ciencias Econdmicas
'ahersidad Hspasoamericana

Esteradas sumondades

Por modio de Is presente hago constar gue. on mi condicele Je ducio de s copress Torbox &
Toods Lomiada, temdo sutorizacion pare gue of esssdianee Dilan Gerards Arias Ahvarado, codula
de xdeandad 1417410831, desarmolle en esta empresa of trabajo de mveshigacion tihulado: “ Andlisis
de exnmtegan comerciales y del mpocto gue provoc of wo de ks redes sociales en b empresa
Torbaxr & Toos Lmwsads shwads on Soote Doy Heredia, Costs Rica, pora o proser
caarrrmesry el M23

Ademas, ndico que, en la presentacon de los ressiados, de manera osorma y oral, puede wolizarse
publicamente el nomine de exts conpress

Ademas, solictn que tods I micomacn obtenads e esta cmgwess se wnixe de mumemn
coofidencal, solamente para fmes mvestgativos v educatnves. Bn exe senbudn, indico que, e s
presentacion de los reseimdon. de mamera esorma v oral, se recurma 2 un pseudinmme o mombre
FRUCIO PUa MAINCoeY NUSSTO anomEmn

Cuslyeer commults, srvanse comtactanne al dored dectrdnco sborto ginbosorods, o al
tebefomo 22820200

Dueiho de la cnmpress
Torhos & Took Limitads
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APROBACION DEL TFG POR PARTE DE LA

PERSONA TUTORA

Sam Jose, 28de mayo de 2023

Deparfamemio de repiairg
Carrerg Adminisiracion de Empresas
Lnfversided Higpanesmericena

Estimadofa) sedion():

El esudiante, Dilan Gerardo Arias Alvarade, cedula de identidad numero 1-1741-0831, me ha
presanfade, para efectos de revision v aprobacion, &l mabajo de & investizacion denominada
“Aralizis de estrategias comerciales v dal impacto que proveca el uso de las rades sociales en la
enpresa Torbox & Tools Limitada ubicada en Santo Domingo Heredia, Costa Rica, para el primer
cuamimestre, 20237 para optar por el Grado Academico de Bachillerato en Administracion de
enmresas con el enfasis en Mercadeo

En mi calidad de rotor, he verificado que se han hecho las comecciones indicadas durante el

p‘@:esudemmafheaallndnln:rs m:ﬂmamala-ﬂabmumdﬂpmhlm ohbjedwos,
. antecedentss, manco teorico, marco metodelogico, abulacion, analisis de datos;

conchisionss v recomendaciones.
De los resaltados obtenidos por el postulante, se obtiens la sipuiente calificacion:

a) |ORIGIMAL DEL TEMA 0% B
) CUMPLIWMIENTO DE ENTREGA DE AVANCES Dt 10
c) |[COHEREMCIA EMTEE LOS OBJETIVOS, LOS INETRUMENTOS L i

APLICADOS Y LOS EESULTADOS DE LA INVES TIGACION
dy RELEVANCIA DE LAS CONCLUSIONES ¥ BEECOMENDACIONES  [Mla Q17

e} |CALIDAD, DETALLE DEL MARCO TEORICD 0% PO
| [TOTAL [ RS
En virmd ds [a calificacion obtendda, se avala ol fealads o] proceso de kom.
Amunbments,
Firmado digitalmenta por
MAURICIO MAURICIO GARITA SEGURA
Fecha: 2023.05.28 01:44:23
GARITA SEGURA ==
Klamricio Crarita Sezurs

Cedula 40179065
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APROBACION DEL TFG POR PARTE DE LA PERSONA

LECTORA

CARTA DE LECTOR
San José, 09 de junio del 2023

Senoras y sefores
Facultad de Ciencias Econémicas Departamento de Servicios Estudiantiles
Universidad Hispanoamericana Universidad Hispanoamericana

Estimados senores

El estudiante Dilan Gerardo Arias Alvarado, cédula de identidad 1-1741-0831, me ha
presentado para efectos de revision y aprobacion, el trabajo de investigacion
denominado “Analisis de estrategias comerciales y del impacto que provoca el uso de las
redes sociales en la empresa Torbox & Tools Limitada ubicada en Santo Domingo
Heredia, Costa Rica, para el primer cuatrimestre del 2023”, el cual ha elaborado para
obtener su grado de Bachillerato en Administracion de Empresas con Enfasis en
Mercadeo.

He revisado y he hecho las observaciones relativas al contenido analizado,
particularmente lo relativo a la coherencia entre el marco teérico y andlisis de datos, la
consistencia de los datos recopilados y la correspondencia entre éstos y las conclusiones;
asimismo, la aplicabilidad y originalidad de las recomendaciones, en términos de aporte
de la investigacion. He verificado que se han hecho las modificaciones correspondientes a
las observaciones indicadas.

Por consiguiente, este trabajo cuenta con mi aval para ser presentado en la defensa

publica.
Atentamente,

Firmado digitalment
NELSON por NELSON HIDALGO
HIDALGO GUILLEN (FIRMA)
GU“_LEN (F'RMA) Fecha: 2023.06.09

10:53:38 -06'00'
Lic. Nelson Hidalgo Guillén
Cédula de identidad 1-0973-0317

Numero carné Colegio Profesional, CPCECR # 46588.
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FORMATO DE LICENCIAY AUTORIZACION AL

CENIT PARALAUTILIZACION DEL TFG

CENTRO DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT)
CARTA DE AUTORIZACION DE LOS AUTORES PARA LA CONSULTA, LA
REPRODUCCION PARCIAL O TOTAL ¥ PUBLICACION ELECTRONICA
DE LOS TRABAJOS FINALES DE GRADUACION
Heredsa, 28 de muryo de 2023

Sefores

Unsversadad Hispancamencana

Centro de Informaciim Tecnokigeo (CENIT)

Estmmados Sederes

El susenmmbulan Gerardo Aras Alvarsdo, con niemeso de wdesaificacda 1-1741-0831, aue (n) el
traluins de graduaciie ndado “ Aadling de aomatopen comercaler y dof napsacio gow provaoca of ssp
de kar reder socaales om ks empresa Tordar & Tools Losuiads wbivads en Sawo oo Heradia
Costa Rica parne of prower cuavromester del 20217 presentado y aprobado en ol afo 2025 como
requusine pars optr por o thule de Bachdlenato en Admeswracsdn de Empresa con Enfisa en
Mercadeo, S| autores ol Centro & ladormaciim Tecwologen (CENTT) para gue. oom fines
sadémecon, ST messtre & lo comunadad wrmverstaria ln produccain mtekectual contensda en esto

documento

De conformdad coo o sstabiecsdo o b Ley sobve Derechos de Aveor v Dexechos Congxios N°
6683, Assmbles Legnistive 8¢ s Repobibes de Costa Rics

Cordalmente

/;

Dilan Gerardo Arias Alvarado
1-1741-0831
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ANEXO 1 (Version en linea dentro del Repositorio)
LICENCIA Y AUTORIZACION DE LOS AUTORES PARA PUBLICAR Y
PERMITIR LA CONSULTA Y USO

Parte 1. Términos de la licencia general para publicacién de obras en el
repositorio institucional

Como titular del derecho de autor, confieroal Centro de Informacién Tecnologico
(CENIT) una licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se
integrara en el Repositorio Institucional, que se ajusta a las siguientes
caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusion en el repositorio, el autor podra
dar por terminada la licencia solicitandolo a la Universidad por escrito.

b) Autoriza al Centro de Informaciéon Tecnolégico (CENIT) a publicar la obra en
digital, los usuarios puedan consultar el contenido de su Trabajo Final de
Graduacion en la pagina Web de la Biblioteca Digital de la Universidad
Hispanoamericana

c) Los autores aceptan que la autorizacion se hace a titulo gratuito, por lo tanto,
renuncian a recibir beneficio alguno por la publicacion, distribuciéon, comunicacion
publica y cualquier otro uso que se haga en los términos de la presente licencia y
de la licencia de uso con que se publica.

d) Los autores manifiestan que se trata de una obra original sobre la que tienen los
derechos que autorizan y que son ellos quienes asumen total responsabilidad por
el contenido de su obra ante el Centro de Informacién Tecnolégico (CENIT) y ante
terceros. En todo caso el Centro de Informacion Tecnologico (CENIT) se
compromete a indicar siempre la autoria incluyendo el nombre del autor y la fecha
de publicacién.

e) Autorizo al Centro de Informacion Tecnoldgica (CENIT) para incluir la obra en
los indices y buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

f) Acepto que el Centro de Informacion Tecnoldgico (CENIT) pueda convertir el
documento a cualquier medio o formato para propdsitos de preservacion digital.

g) Autorizo que la obra sea puesta a disposicion de la comunidad universitaria en
los términos autorizados en los literales anteriores bajo los limites definidos por la
universidad en las “Condiciones de uso de estricto cumplimiento” de los recursos
publicados en Repositorio Institucional.

SI EL DOCUMENTO SE BASA EN UN TRABAJO QUE HA SIDO
PATROCINADO O APOYADO POR UNA AGENCIA O UNA ORGANIZACION, CON
EXCEPCION DEL CENTRO DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT), EL
AUTOR GARANTIZA QUE SE HA CUMPLIDO CON LOS DERECHOS Y

OBLIGACIONES REQUERIDOS POR EL RESPECTIVO CONTRATO O ACUERDO.
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Ul

UNIVERSIDAD
HISPANOAMERICANA

UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA
CENTRO DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT)
CARTA DE AUTORIZACION DE LOS AUTORES PARA LA CONSULTA, LA
REPRODUCCION PARCIAL O TOTAL Y PUBLICACION ELECTRONICA
DE LOS TRABAJOS FINALES DE GRADUACION

San José, viernes, 7 de julio de 2023.

Senores:
Universidad Hispanoamericana
Centro de Informacion Tecnoldgico (CENIT)

Estimados Senores:

El suscrito (a) Dilan Gerardo Arias Alvarado, con numero de identificacion
117410831, autor (a) del trabajo de graduacion titulado Analisis de estrategias
comerciales y del impacto que provoca el uso de las redes sociales en la empresa
Torbox & Tools Limitada ubicada en Santo Domingo de Heredia, Costa Rica, para
el primer cuatrimestre del 2023, presentado y aprobado en el afio 2023 como
requisito para optar por el titulo de Bachillerato, XSi/ O NO autorizo al Centro
de Informacién Tecnoldgico (CENIT) para que con fines académicos, muestre a la
comunidad universitaria la produccion intelectual contenida en este documento.

De conformidad con lo establecido en la Ley sobre Derechos de Autor y Derechos
Conexos N° 6683, Asamblea Legislativa de la Republica de Costa Rica.

Cordialmente,

Dilan Gerapdo Arias Alvarado
11741083



