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Virtual Social Networks, such as Facebook, text messages, and instant messaging, have
produced a great flow of real-time data like never seen before. This has turned multitasking
into an information management strategy (Campos, 2018, p. 5). Currently, social networks have
become a massive economic medium and generated many expectations due to the growth
potential they offer. The sample of this study was made up of 213 marketing students of
the Polytechnic School of Chimborazo — 110 female and 103 male students from the Coast,
Sierra, and Amazon regions. Results show that digital communication informs and influences
the decision of a consumer to purchase goods and services.

Keywords: digital marketing, consumers, services, social networks.

Las Redes Sociales Virtuales, tales como Facebook, mensajes de texto y mensajeria
instantdnea han producido un gran flujo de datos en tiempo real, como nunca antes se
vio. Lo que ha convertido a la multitarea en una estrategia de gestion de la informacién.
(Campos, 2018, pag. 5), en la actualidad las redes sociales se han convertido en un medio
econdémico, oportuno y masivo, y han generado muchas expectativas por el potencial que
brindan al desarrollo de las diferentes funciones en una organizacién. La muestra objeto de
estudio la constituyeron 213 estudiantes de la Carrera de Mercadotecnia de la Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo, 110 educandos del género femenino y 103 del género masculino y
pertenecen a las regiones Costa, Sierra y Amazonia. Los resultados obtenidos muestran que la
comunicacién digital informa e influye en la decisién de compra de bienes y servicios sin que
los mismos se encuentren estrechamente relacionados con la satisfaccién de sus necesidades

elementales.
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1. Introduccion

Las Redes Sociales Virtuales, tales como Facebook, mensajes de texto y mensajeria
instantdnea han producido un gran flujo de datos en tiempo real, como nunca antes se
vio. Lo que ha convertido a la multitarea en una estrategia de gestién de la informacién
[3].

No cabe duda que en la actualidad las redes sociales se han convertido en un medio
econdémico, oportuno y masivo, y han generado muchas expectativas por el potencial

que brindan al desarrollo de las diferentes funciones en una organizacién.

Muchas unidades productivas, implementan plataformas de medios sociales como
sistemas de gestién del conocimiento para incrementar el conocimiento compartido”
[6] “Parece que, hoy més que nunca, las redes sociales de las personas se encuentran
en contexto virtual, por lo que una buena parte de sus relaciones se producen de forma
online” [10].

La comunicacién digital ha marcado un hito en materia de difusién masiva, debido
a su alcance, caracteristicas e impacto en la sociedad actual. Son utilizadas tanto por
individuos como por empresas, dado que permiten lograr una comunicacion interactiva
y dindmica. [14]. La denominacién y definicién cientifica de las redes sociales digitales
ha evolucionado del concepto de sitio (site) web (espacio virtual en Internet) al de
plataforma (base de funcionamiento de determinados médulos de hardware software,
seguln el simil de la informatica) y al actual que se denomina ecosistema (unidad
compuesta por una organizacién de relaciones o cadenas de interdependencias que

comparten un mismo habitat)” [9].

Sin lugar a duda la era digital es mucho mas que la evolucién de las tradicionales man-
eras de comunicacién del ser humano, que han avanzado con el uso de nuevos canales
y herramientas, y que se basan en la creacién, conocimiento colectivo y confianza
generalizada.” [16]. Las redes sociales poseen un caracter dindmico determinado por el
flujo continuo de intercambios que en las mismas se dan, ese flujo combina elementos
emocionales o de sopor-te social, asi como elementos instrumentales o materiales
de forma que el intercambio implica diversas unidades de circulacién de productos
que incluyen informacién, alimentos, salud, consejos, apoyo afectivo y muchos otros
factores.” [1]. Nacen como una reunién de personas, conocidas o desconocidas, que

interactuaran entre si, redefiniendo al grupo y retroalimentandolo” [5].

Por otra parte, la repeticién del consumo es una condicién importante no solo en la
dindmica de la economia, sino en el bienestar que genera al satisfacer las necesidades
las personas. Tres teorias econdmicas principales explican el consumo: la teoria del

ingreso relativo, la teoria del ciclo de vida y la teoria del ingreso permanente. En todo
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caso se ha descrito que el consumo tiene un comportamiento diferente a corto y largo
plazo”. El estudio del comportamiento del consumidor requiere una comprensién de
todos los elementos que compensan la compra, y llevar a discusién los motivos que

llevan a las personas a no adquirir el uso de tales servicios” [18].

Adicionalmente, el consumo es un rasgo cada vez mas agudo de las sociedades
modernas. Los efectos del consumo han sido uno de los principales temas objeto de
interés a lo largo de la historia del pensamiento econdédmico. El consumo es la actividad

econdmica vinculada estrechamente con la satisfacciéon de las necesidades” [13].

En este contexto el consumidor en linea es aquel que hace uso de las tecnologias
de la informacién para adquirir productos por medio de plataformas web o aplicaciones
en linea, en muchos casos, influenciados por las comunidades en linea, la confianza y
disefio de las paginas web, las redes sociales y la percepciéon y lealtad de las marcas” [2].
Como menciona Mercado, Perez, Castro y Macias en su articulo de la revista Informacién
tecnologica, el tiempo de desicion de compra ha disminuido por la gran influencia de
las redes sociales en los consumidores, esto desembocando en que se compre mas en
menos tiempo [15]. La sociedad ha experimentado un proceso de adaptacién gradual
con el uso de Internet y el e-commerce. El progreso ha sido bastante rapido, al principio
se empezé comprando a través del comercio electrénico cosas como billetes de avién
0 reservando estancias en hoteles, progresivamente se dio el salto a la compra de
objetos mas personales o cotidianos [20].

De igual manera es importante puntualizar que el estudio del comportamiento del
consumidor busca identificar cémo reaccionan los clientes a los esfuerzos de mer-
cadotecnia desarrollados por el proveedor; cual es el motivo por el que se compra,
utiliza y evalla un bien o servicio; y cudles son los deseos y necesidades que se

requieren satisfacer en el medio ambiente” [17].

El e-commerce, resulta fiable en las transacciones comerciales y como esta influye
en el incremento de las ventas, asi como el grado de participacion de las empresas,
implica ser competentes en medio de la globalizacién donde los productos y servicios
se pueden obtener de diferentes precios y alternativas” [12]. El comercio electrénico se
considera una ventaja competitiva que ayuda a las Pymes a tener una mejor posicién

estratégica y generar rentabilidad y permanencia en el mercado [11].

Si se pretende destacar su origen, el comercio electrénico es una modalidad de
intercambio relativamente joven. Los primeros indicios provienen de 1948, pero hasta
los aflos 70 las empresas financieras no estandarizan su uso, iniciando una fuerte
expansion a partir de los afios 90, debido a la aparicion de nuevas tecnologias de la

informacién y la comunicacién, con ello nuevos nichos de mercados” [7].
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En atencidn a los antecedentes expuestos se pretende determinar la influencia de
la comunicacién digital en los habitos de consumo de los estudiantes de la carrera
de mercadotecnia perteneciente a la Facultad de Administracion de Empresas de la
ESPOCH, para reconocer no solo la capacidad de persuasion que se origina en el uso
progresivo de las redes sociales, asi como también al porte que se podrian generar
a partir del uso de estos canales en la cultura alimentaria, en la compra razonada y
en la seleccién de productos que aporten favorablemente a su condicién de salud y

desarrollo.

La presente investigacion tiene como objetivo valorar el impacto de la comunicacién
digital en los habitos de consumo de los estudiantes de la carrera de Mercadotecnia
de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo durante la emergencia sanitaria;
en tal virtud, se recabd y procesd informacién primaria a partir del publico objetivo
seleccionado. El desarrollo de la investigacion se sustenta en el enfoque cuantitativo,
en el nivel descriptivo-explicativo, en los tipos observacional, documental, retrospectivo
y transversal. El método fue inductivo al observar los canales de comunicacién digital
utilizados. Los resultados de la investigacion que se desprendan del trabajo de campo
planificado se identifica el impacto de la comunicacién no convencional o alternativa

en los habitos de consumo de estudiantes durante la emergencia sanitaria.

2. Metodologia

2. Participantes

La muestra objeto de estudio la constituyeron 213 estudiantes de la carrera de Mer-
cadotecnia de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, 110 educandos del
género femenino y 103 del género masculino, que pertenecen en un 81,2% a la regién
sierra, 9,9% a la region amazoénica y en un 8,9% a la regién costa y se encuentran en
un rango de edad de 17 a 24 aflos con un 91,6% y con un 8,4% en el rango de edad de

25 afios o mas.

2.2. Técnicas e instrumentos

La técnica de recoleccién de datos que se disefié y aplicé fue una encuesta, utilizando
como instrumento para la recoleccién de datos un cuestionario con 12 preguntas
estructuradas en Google Forms que fueron contestadas en linea por los estudiantes

de la carrera de Mercadotecnia.
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2.3. Medicion y analisis

Los datos fueron registrados en el programa Excel, se calculé la fiabilidad del instru-
mento por medio del Alfa Cronbach, posteriormente se analizé e interpreto cada una

de las preguntas de la encuesta realizada a los estudiantes de la carrera.

3. Desarrollo y Discusion

A continuacién, se muestran los resultados y la discusion de cada una de las preguntas

realizadas a los estudiantes de la carrera de Mercadotecnia:

3.80% 0.00% 0.00%

= Muy frecuentemente
m fFrecuentemente

= Ocasionalmente

m Rara vez

= Nunca

Grafico 1

Frecuencia uso Internet.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta acerca de la utilizacion del internet, la ilustracién nos muestra que muy
frecuentemente con un 68,5% que corresponden a 146 estudiantes utilizan el internet,
con un 27,7% que pertenecen a 59 estudiantes lo utilizan frecuentemente, con un 3,8%
recaen a 8 educandos lo utilizan ocasionalemnte, mientras las opciones de rara vez y
nunca no tuvieron respuestas. Los datos se deben a que la mayoria de estudiantes por
la pandemia realizaban sus actividades virtualemnte entre ellas tenemos las educativas,
de entretenimiento, de comunicacién por medio de las redes sociales, de compras con
el objetivo de cumplir con los requerimientos de aislamiento por la pandemia Covid-19.

En la pregunta del uso de las redes sociales se puede observar en el gréfico
que la mayoria de los estudiantes hace uso de las redes sociales con un 99,1% que

corresponden a 211 estudiantes, mientras que el 0,9% que pertenecen a 2 educandos
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Grafico 2

Uso de redes sociales.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

no hacen uso de las mismas. A raiz del confinamiento la mayoria de jévenes empezé
a usar con mas frecuencia las redes sociles para comunicarse con sus compafieros,
amigos y familiares de una forma sincrénica y asincrénica para seguir relacionandose
con cada uno de sus circulos, ya que las medidas optadas por el COE nacioanal no
permitian reuniones ni aglomeraciones y la utilizacién de las redes sociles es una de
las mejores alternativas para mantener la comunicacion activa; el porcentaje bajo de la
no utilizacién de las redes sociles puede deberse a la falta de acceso a la conexién de
internet, a razones econdémicas o al desconocimiento de la utilizacion de las diferentes

aplicaciones.

La interrogaciéon acerca de las aplicaciones electrénicas mas utilizadas por los estu-
diantes de la carrera en el grafico nos muestra que la red social de WhatsApp es
la mas utilizada con un 57,3% que corresponde a 122 estudiantes, seguida con un
19,7% que pertenence a 42 educandos la red social de Facebbok, con un 15% que
pertenencen a la red social de Instagram, con un 5,2% que recaen a 11 estudiantes la
red social de Tic Toc, 5 estudiantes con un 2,3% utilizan paginas web y un estudiante
con un 0,5% utiliza Pinterest. Por la pandemia el uso de las diferentes redes sociales
se incrementd, cada una de ellas tiene particularidades que hacen que sus usuarios
se sientan mds atraidos hacia las mismas; la mas funcional en lo que se refiere a
comunicacién es WhatsApp puesto que se puede enviar mensajes, audios, videos,
documentos, fotografias, se puede llamar a otro usuario y comunicarse de mejor man-
era, a su vez se puede crear grupos que se convierten en una herramienta importante

no solo para entretenimiento, si no también para la parte laboral, se evidencia como
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Grafico 3

Aplicaciones electrénicas mds utilizadas.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

las Unidades Educativas, Universidades, Institutos, empresas publicas y privadas hacen
uso de esta aplicaciéon para comunicar de manera rapida los diferentes requerimientos
de una determinada temética, haciendo que sus ususarios se enteren mucho mas
rédpido y tomen acciones al respecto y algo imprtante de esta red social es que es facil

de utilizar.

El Facebook es muy usaqgdo por los educandos ya que les permite estar en contacto
con sus diferentes circulos familiares y de amistad, lo que ayuda a compartir, por ejemplo
fotografias, videos de un viaje, de una graduacién, de un evento familar y los usuarios
tienen la oportunidad de dejar comentarios, emotions, lo que ayuda a enterarse que
piensan las demas personas al respecto; de la misma forma las personas pueden
enterarse de noticias que se dan a nivel local, nacional e internacional como también
visulizar trasmisiones en vivo de eventos que dependen del interes de los usuarios;
dentro de esta red social se encuentra Instagram que de la misma manera es utilizada
por los estudiantes y cumple la funcién de compartir fotografias y videos con otros

usuarios de la red social.

Otra de las redes sociales que cada dia sube en su utilizacién y como muestra los
datos de la encuesta en su utilizacién es Tic Toc ya que hoy en dia estdn de moda
los videoselfies musicales y esta red social da la facilidad de agregar un video de 1
minuto puediendo applicar varios efectos y afiadir musica de fondo y otras opciones
mas; como se puede verificar las redes sociales cada dia son mas utilizadas por los
jévenes y por personas adultas y a su vez se van mejorando sus aplicaciones con el

objetivo de que sean mas atractivas para los usuarios.
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Grafico 4

Compras en medios electrénicos.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta que se refiere a las compras por medios electrénicos realizadas por
los estudiantes en la pandemia, se puede observar en el grafico que el 27,2% que
corresponde a 58 estudiantes no realizaron compras por canales electrénicos, 53 estu-
diantes con un 24,9% realizaron compras por la red social de Facebook, 46 estudiantes
que pertenecen al 21,6% realizaron sus compras por WhatsApp, con un 16,4% que
corresponden a 35 educandos realizaron compras por Instagram, 18 estudiantes con
un 8,5% realizaron compras por pdginas web y 2 estudiantes realizaron adquisiciones

por la red social Tic Toc.

La compras durante la pandemia tuvieron una mayor participacién en medios elec-
trénicos especialmente en las redes sociales en las cuales se empezaron a publicar
informacién acerca de varios productos y servicios que estan a disposiciéon de los
usuarios, la mayoria de empresas independientemente de su tamafio tuvieron que
transformarse para llegar con informacién relevante a sus clientes actuales y a su vez
a clientes potenciales, que por la condiciones de la pandemia tuvieron que realizar
compras por canales electrénicos, tuvieron que innovar a su vez en la forma de
pago que podia ser por medio de tarjeta de crédito, transferecnia bancaria o en
efectivo al momento de recibir el producto, es por eso que cada dia que pasaba
durante el confinamiento los negocios buscaban las mejores alternativas para alcanzar
a su publico objetivo. Hay que considerar que un gran porcentaje de estudiantes no
compraron por aplicaciones electrénicas y esto se puede deber a la falta de seguridad

y garantias que ellos percibian dentro de una determinada aplicacion. Los medios
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electréonicos por medio del marketing digital tratan de mejorar sus aplicaciones con el
objetivo de alcanzar el mayor nimero de clientes y poder fidelizarlos en el transcurso
del tiempo es por eso por lo que las redes sociales son medios fundamentales hoy en

dia para dar a conocer productos y servicios.

6.10%

= Alimentos no elaborados
m Alimentos elaborados

Vestimenta

m Articulos de Bioseguridad
m Bisuteria y Cosmeticos
Medicina

356%/

= Implementos Deportivos

27.70%
4.70% = Tecnologia

3.56% = No realizaron
3.56%

Gréafico 5

Articulos comprados por medios electronicos.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta acerca de los articulos y productos comprados por medios electréni-
cos durante la pandemia, la ilustracién nos muestra que los mas comprados por los estu-
diantes fueron los de vestimenta con un 27,7% que corresponden a 59 estudiantes, 44
estudiantes con un 20,7% compraron alimentos elaborados, un 22,1% que pertenecen
a 47 estudiantes no realizaron compras por medios electrénicos, 17 estudiantes con un
8% realizaron compras de productos tenoldgicos, 13 estudiantes con un 6,1% compraron
alimentos no elaborados, 10 estudiantes que corresponden al 4,7% compraron medic-
inas y con porcentajes menores los estudiantes compraron articulos de bioseguridad,

bisuteria y cosméticos, implementos deportivos y servicios de capacitacion.

Los jovenes van a tener mucho mas interés en compras de prendas de vestir como
son ropa, zapatillas, zapatos, gorras para verse bien de acuerdo a la ocasion, en este
caso una de las recomendaciones que realizaba la Organizaciéon Mundial de la Salud
era realizar actividad fisica para el mejoramiento del sistema inmunoldgico, es por eso
que estudiantes comenzaron adquirir prendas que les permitan realizar con mayor
comodidad diferentes rutinas de ejercicios, ya sea en casa como en lugares abiertos
y consideraban opciones importantes en las redes sociales, de la misma forma otros
de los articulos que mas compraron los jévenes eran los productos elaborados, por

no poder ir a restaurantes pedian a domicilio almuerzos y comida rédpida para deleitar
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sus paladares, a su vez compraron alimentos no elaborados para la preparacién en
casa de sus diferentes platos favoritos y al mismo tiempo cumplir con las recomen-
daciones de alimentacién para llevar una vida saludable; todo se complementa con
la compra de otros articulos como implementos deportivos para mejorar su estilo de
vida, conjuntmente con medicinas y articulos de bioseguridad y en el caso de la las
damas complementaban sus compras con articulos de bisuteria y cosméticos, otros
estudiantes no realizaron compras por medios electrénicos pero compraron productos

fisicamente.

m Cocina

= Moda
Tecnologia

m Vestimenta

= Ofertas académicas

29.10% Alimentos

Grafico 6

Anuncios en redes sociales.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta acerca del tipo de anuncios que distinguen con frecuencia los estudi-
antes en las redes sociales, el grafico nos muestra que los estudiantes distinguen en un
mayor porcentaje anuncios acerca de tecnologia con un 29,1% que corresponden a 62
educandos, 50 estudiantes con un 23,5% distinguen anuncios de moda, 33 estudiantes
que pertenecen a un 15,5% distinguen anuncios de vestimenta, 29 estudiantes con un
13,6% anuncios de cocina, 22 estudiantes con un 10,3% anuncios de ofertas académicas

y 17 estudiantes que corresponde al 8% distinguian anuncios de alimentos.

Durante la pandemia y en la actualidad los negocios utilizan anuncios en las redes
sociales que impacten a sus clientes actuales y potenciales y cada dia van innovando
mucho mas, puesto que en el caso de los estudiantes por el hecho de utilizar con mayor
frecuencia redes sociales van a recibir informacién de diferentes empresas que oferten
el mismo producto y servicio y el impacto que causen con su anuncio en la persona
que lo ve, va a ser un factor que influya en la decisién de compra, por lo que el personal
0 persona encargada de marketing del negocio debe conocer con exactitud el target
al cual esta dirigido su producto o servicio; todo lo mencionado va complementado

con los gustos y preferencias de los consumidores que en el caso de los estudiante
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de la carrera de Mercadotecnia ellos distinguen anuncios de tecnologia, pero no es el
producto que mas compran por canales electrénicos de acuerdo a la pregunta anteriory
otro de los anuncios que mas distinguen son los de moda y vestimenta y son productos

que mas adquieren por canales electrénicos.

3.30%

6.60%
= Muy importante

m I[mportante

18.80%
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= Sin importancia

Grafico 7

Importancia de los medios electrénicos.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta acerca del nivel de importancia de la utilizacién de los medios
electrénicos para la realizacion de compras el 40,8% que corresponden a 87 estu-
diantes manifiestan que son importantes, 65 estudiantes que pertenecen al 30,5%
dicen que son muy importantes, 40 estudiantes que son el 18,8% mencionan que son
moderadamente importantes, 14 estudiantes que corresponden al 6,6% dicen que son
de poca importancia y 7 estudiantes que pertenecen al 3,3% manifiestan que son sin

importancia.

De acuerdo a la probleméatica que se estd viviendo en la actualidad los medios
electrénicos son una herramienta fundamental en la venta y compra de productos y
servicios, la mayoria de negocios para darse a conocer de mejor manera y por las
ventajas que ofrecen en su utilizacién buscan mejorar constantemente los contenidos
que presentan en las mismas con el fin de captar y llegar a una mayor audiencia y
dar mejores opciones de compra a sus clientes, a su vez estar junto al desarrollo de
la tecnologia; es importante para las personas puesto que en los diferentes paises
a nivel mundial muchos de los procedimientos que hay que realizar se los hace por
medios electrénicos y si no se tiene un habito en su utilizacién los usuarios van a tener

dificultades al momento de su utilizacién.
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Grafico 8

Ventajas de las redes sociales informacion y compra.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta relacionada a las ventajas que los estudiantes de la carrera de
Mercadotecnia reconocen en las redes sociales para informarse y adquirir un producto,
en un 39,9% que corresponden a 85 estudiantes manifiestan que optimizan el tiempo,
35 estudiantes que pertenencen al 16,4% mencionan que la principal ventaja es la
variedad, 33 estudiantes con un 15,5% dicen que ahorran dinero, 28 estudiantes con un
13,1% manifiestan que hay una informacion inmediata, 24 estudiantes con un 11,3% dicen
que hay innovacién y 8 estudiantes que corresponden a 3,8% mencionan que hay una
actualizacién de productos. La utilizacién de las redes sociles para los usarios brindan
varias ventajas entre ellas la que mas se refleja en los estudiantes es la optimizacion
del tiempo ya que no tienen que trasladarse a una tienda fisica para su compra, lo
pueden hacer desde la comodidad de su hogar, de la misma forma la variedad de
opciones acerca de un mismo producto y servicio es otra de las ventajas puesto que
que los educandos tienen que analizar las diferentes caracteristicas de los prodcutos
y ver muchas opciones que hay en el mercado digital para realizar la mejor decisidon
de compra, a su vez el ahorro de dinero es otra de las ventajas ya que no gastan en
transporte y se encuentran en las redes sociles con varias promociones especialmente
relacionadas con el precio y cada vez que navegan en las redes sociles o medios
electrénicos se encuentran con una variedad de alternativas que van influir en su

decisién al momento de adquirir un producto o un servicio.

e Gréfico Escuela de Ingenieria en Marketing. Facultad de Administracién de Empre-

sas, Escuela Superior Politécnica de Chimborazo. Panamericana Sur Km 1 .
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Grafico 9

Desventajas al comprar por redes sociales.
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Investigadores.

En la pregunta acerca de las desventajas al momento de adquirir bienes o servicios
por medio de las redes sociales el 51,2% que corresponden a 109 estudiantes man-
ifiestan que la principal desventaja es la inseguridad, 52 estudiantes con un 24,4%
mencionan una mayor dependencia, 36 estudiantes con un 16,9% dicen una ausencia
de la atencién personalizada y 16 educandos con un 7,5% manifiestan que la desventaja

es el desconocimiento de alternativas digitales.

Al momento de comprar en medios digitales en este caso por redes sociales se
va a tener el temor al momento de comprar puesto que las personas piensan que el
producto no va a llegar o a su vez no ofrece las garantias respectivas, a su vez la
constante utilizacion de las redes sociles hace a las personas que tengan una mayor
dependencia de las mismas, lo cual algin momento no se lo podria controlar de la
forma méas adecuada por parte del usuario; hay que tener presente que al momento
de comprar por medios digitales no vamos a tener una atencién personalizada y no
se va a poder responder alguna duda en ese instante acerca del producto o servicio,
es por eso que los negocios actualmente tratan de innovar en ese sentido para estar
mejor comunicados con sus clientes y ofertarles mejores servicios para alcanzar su
fidelidad y otras de las desventajas que se dan es el desconocimiento de alternativas
digitales que tienen en un bajo porcentaje los jévenes que ha medida que pasa el
tiempo comienzan a utilizar los diferentes medios electrénicos y rapidamente buscan

experticia en su utilizacién.
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4. Conclusiones

La mayoria de estudiantes han visualisado anuncios frecuentemente en el feed de sus
redes sociales y ningun encuestado nos manifesto que no haya recibido algun tipo de
anuncio de algun producto o de servicio en sus redes sociales, ratificandose con ello

que los encuestados han recibido mas de una vez en sus redes sociales anuncios.

Los estudiantes de la carrera de Mercadotecnia realizaron sus compras durante la
pandemia en su mayoria por medio de redes sociales entre las mas utilizadas estan
WhatsApp, Facebook e Instagram que se conviertieron en medios importantes en la
adquisicién de productos y entre las ventajas se encuentran la optimizacién de tiempo,

la variedad y el ahorro de dinero.

Hay una gran variedad de anuncios en redes sociales y las grandes empresas utilizan
aquellos que despiertan interés en los usuarios para poder administrar la frecuencia
y los espacios. En el caso de los estudiantes encuestados se puede ademas precisar
que los anuncios a los cuales acceden con frecuencia guardan relacién con ofertas
academicas, cocina, moda, articulos de hogar, entre otros. Finalmente, de acuerdo al
testimonio de los estudiantes de la carrera de Mecadotecnia que fueron encuestados
la comunicacién digital informa e influye en la decisién de compra de bienes y servicios
sin que los mismos se encuentren estrechamente relacionados con la satisfaccién de
sus necesidades elementales.

La emergencia sanitaria motivé a las empresas actualizar sus tacticas de ventas como
el e-commerce, debido a que la culturay la sociedad han tenido un cambio con respecto
a su modus operandi utilizdndose por tanto con mayor frecuencia la comunicacién
digital, debiendo precisarse que la ciudadania y en particular los estudiantes de la
carrera de Mercadotecnia de la ESPOCH, adquieren productos con mayor frecuencia
como consecuencia de la informacién y de las estrategias de persuasién que se utilizan
en redes sociales. La poblacién objeto de estudio se ha venido incorporando progresi-
vamente al desarrollo tecnoldgico, asi como la sociedad avanza sus hébitos de consumo
evolucionan de la misma manera lo cual permite concluir que la comunicacién digital
influye significativamente en los habitos de consumo de los estudiantes universitarios

pertenecientes a la carrera de Mercadotecnia de la ESPOCH.
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