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INTRODUCCION

A lo largo de los afios todas las empresas pequeiias o grandes, se han
concentrado en el producto que venden o comercializan, pero esto no es lo
Unico que necesita una empresa. Existe un punto igualmente importante a la
calidad de los productos, el cual es el mercadeo, se debe considerar de gran
importancia, es un area vital para todas las empresas desde las mas grandes
hasta las pymes las cuales son en las que nos vamos a centrar en este

documento.

Uno de los problemas principales que vemos en nuestro pais, es que el anejo
o el rumbo de la mayoria de las empresas familiares o pymes son guiados a
partir de conocimientos empiricos, por lo tanto, la gestion comercial y de ventas
es limitada o en muchos casos nula, por eso este es uno de los mayores
problemas para este tipo de empresas, al cual se le debe prestar la importancia
necesaria, ya que gracias a esta gestion todas las empresas pueden tener una

mejora notable y exitosa.

¢ Por qué la importancia del marketing? Muchos empresarios dicen que no
tienen el capital necesario o suficiente para desarrollar una estrategia de
mercadeo, o también que es muy complejo y se cierran a esta idea. Pero en
realidad no se alcanzan a imaginar lo importante y relevante que llega a ser
para cada uno de sus negocios. lo que tampoco saben es que no
necesariamente tiene que ser una inversion alta, ya que una estrategia de
mercadeo y ventas puede gastar mas tiempo que dinero, pero siempre de
alguna u otra manera va a traer resultados positivos y exitosos. Sobre todo, en
estos tiempos donde la competencia es tan fuerte, donde una estrategia de

mercado se convierte indispensable y necesaria para las empresas.
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Cabe resaltar que todos los esfuerzos realizados en marketing no deben ser
vistos como gastos, ¢ porgue no invertir para mejorar la forma de venderlo y a
su vez de incrementar sus clientes? este tipo de cosas son las cosas que debe
pensar todo empresario para darse cuenta de la importancia del mercadeo para

su empresa y todo lo que puede lograr por medio de él.
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CAPITULO |
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los medios digitales han tomado demasiado auge en los ultimos tiempos,
debido a los diferentes factores que se han acompanado de la demanda y
necesidad del ser humano por comunicarse en tiempo real, esto ha cambiado
la forma de comunicacion, para el caso de las empresas que buscan seguir en
la competencia al ofrecer un producto o servicio, se han visto forzados a utilizar
las nuevas plataformas tecnologicas como las redes sociales, esto como parte

de las estrategias y metodologias aplicadas al marketing.

Para las empresas estrategia es uno de los temas gerenciales de mayor
importancia ya que este ayuda a definir las directrices de las operaciones que
debe contemplar, para que pueda obtener ventajas en este mundo cambiante

y pueda tener defensas para poder enfrentar a la competencia.

El principal reto de las pequefias empresas, es lograr posicionarse en el
mercado al cual necesitan llegar y competir por nuevos clientes u ofrecer un

buen servicio que el cliente pueda recomendar.

Para las nuevas empresas 0 grandes corporaciones, organizaciones y
compafias que necesitan promover sus productos y servicios, utilizan las
plataformas mas sencillas y faciles de usar como lo son las redes sociales,
volviéndose una forma amplia de comunicacién para las compafias ya que

tienen un encuentro mas cercano con sus consumidores o afiliados.
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Pero pese a tener una comunicacién muy avanzada, para el emprendedor se le
es dificil, la implementacion de tecnologia en su nuevo emprendimiento, ya qué
suele ser compleja con respecto a que se requiere de procesos largos,
capacitaciones sin fin y que al final tendran que contratar personal

especializado.
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1.2

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢ Las plataformas tecnoldgicas juegan un papel importante en el

marketing de una nueva empresa?

¢ Las redes sociales son el mejor medio para dar a conocer un producto

0 servicio, segun el gusto del consumidor?

¢ Garantiza a la empresa el uso de tecnologia, el poder lograr un

espacio en el mercado competitivo para ofrecer un producto o servicio?

pag. 10



1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General

Realizar un analisis sobre el uso de plataformas digitales, sus beneficios
y costos que obtiene e invierte una empresa para dar a conocer el

producto o servicio que oferta.

1.3.2 Objetivos especificos

» Determinar los beneficios y costos de una empresa al utilizar las
plataformas tecnoldgicas (Facebook, Instagram, Twitter, WhatsApp,

correo electrénico)

» Analizar el impacto de los medios tecnoldgicos mas utilizados por las

pequefias empresas de la region

» Identificar si la seguridad en el intercambio comercial del producto o

servicio entre la empresa y el cliente, es la mejor.
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1.4 JUSTIFICACION

La evolucién de la tecnologia a lo largo de la historia de la humanidad, ha
beneficiado al ser humano, el aprovechar al maximo el recurso de tiempo al
llevar a cabo un proceso que era rudimentario. Si hablamos del uso de
tecnologia digital como lo es el correo electronico, nubes de almacenamiento,
redes sociales, lo que actualmente se maneja en todos los sectores sociales,
econdémicos, politicos, empresariales, educativos a nivel mundial, ha abierto
muchas alternativas de intercambio en comunicacion, educacionales y

comercial.

Es por ello que en esta tesis se pretende analizar y comprender los beneficios
y costos que con lleva a las empresas hacer uso de esta tecnologia digital,
tratando de descubrir si esto ayuda a que puedan posicionarse en el mercado
comercial al que se dirigen, si hay aun mas comunicacién directa con el cliente

final.

El marketing digital es una de las herramientas con muchas ventajas para las
empresas que desean dar publicidad a su marca, mediante el uso del internet,
se trata de aprovechar al maximo los recursos y oportunidades que este nos

ofrece. Las estrategias se vuelven mas personalizadas para el publico objetivo.

Este analisis expone la necesidad que lleva a la empresa por utilizar y llevar a
cabo el proceso de marketing digital, comparando con el uso de publicidad
tradicional para verificar la ventaja competitiva para posicionar la marca en el

mercado regional.
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1.5 HIPOTESIS

Para cumplir con el propoésito de dar respuesta al problema y los objetivos

planteados en esta tesis se formula la siguiente hipétesis descriptiva:

“Las plataformas digitales cubren en su totalidad, el dar a conocer un producto

0 servicio de una nueva o pequefia empresa”’
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1.6 METODOLOGIA

La tecnologia actualmente es un recurso importante para las empresas que se
encuentran en el proceso de crecimiento, es una herramienta con la que puede
lograrse la optimizacion y mejora de los procesos de produccion, organizacion,
despacho, ventas y cobranza, capacitacion, etc.

Esta investigacion se realiz6 mediante los enfoques cualitativos y cuantitativos
para obtener resultados; se efectud encuestas para obtener de primera
instancia la opinién de las personas que conocen y consumen los productos de
Boutigue Mariana y de esta forma llegar a obtener informacion que ayuden a
detallar los desatinos publicitarios que tiene la empresa y la implementacion de

estrategias de marketing digital en redes sociales para beneficio de la misma.

Ademas, de entrevistar al responsable del area en el tema de marketing digital
lo cual reforzé6 la investigacion satisfactoriamente arrojando resultados

favorables en torno a la propuesta a realizar.

1.6.1 Enfoque cualitativo

El enfoque cualitativo primero descubre y afina las preguntas de investigacion;
no necesariamente se prueban las hipoétesis, frecuentemente se basa en
métodos de recoleccion de datos (descripciones y observaciones) sin medir

numéricamente.
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En el presente proyecto se utilizé el enfoque cualitativo para obtener la opinion
de expertos a través de entrevistas en las que en base a su experiencia

aportaron conceptos valiosos sobre marketing digital y redes sociales.

1.6.2 Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo emplea la recoleccion y el andlisis de datos, elementos
constitutivos del método cientifico para responder las incognitas de
investigacion y comprobar hipétesis, confia en la medicidén numérica, conteo y
usualmente la utilizacibn de estadistica para establecer patrones de
comportamiento de una poblacion estudiada.

En el presente proyecto se utilizé el enfoque cuantitativo para desarrollar un
estudio mediante la realizaciébn de una encuesta dirigida al segmento de

poblacion relacionada directamente con este estudio

1.6.3 Tipo de investigacion

Existen varios tipos de investigacion cientifica que se clasifican por su objeto de
estudio, profundidad, o el grado de manipulacién de las variables; enunciando

algunos en esta investigacion como lo son:

1.6.3.1 Investigacion causal

La investigacion causal explica los autores Stracuzzi & Martins Pestana (2012)

“Establecen relaciones de causa y efecto, afirman las relaciones entre dos o
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mas variables y como se producen esas relaciones” (p.65), su objetivo es
determinar los efectos positivos 0 negativos que pueden producir un cambio

inesperado de las variables independientes en un producto o servicio.

En este proceso de investigacion se uso la investigacion causal para relacionar
dos ambitos como lo son el marketing digital y las redes sociales estableciendo
un conector directo en el que se determina como estos en la actualidad, estos
dos campos se fusionan para logar un proceso de publicidad con resultados

exitosos.

1.6.3.2 Investigacion descriptiva

Es el procedimiento usado para describir las caracteristicas de un fenémeno,
sujeto o poblacion, al contrario que el método analitico, no describe por qué
ocurre un fenémeno, sino que se limita a observar lo que acontece sin buscar
una explicacion. Cid, Méndez, & Sandoval (2011) aseguran que, un estudio
descriptivo, igual que los demas tipos de investigacion, sélo que, con mas
especificidad, empieza por determinar el objeto de estudio (organizacién, clima
laboral, reprobacion escolar, satisfaccion de clientes, productividad,
preferencias, etcétera). Luego establece instrumentos para medir
adecuadamente el nivel de ese fendmeno que nos interesa. Un estudio
descriptivo supone una apropiada familiarizacién con el objeto de estudio para

poder saber qué y como se va a medir lo que nos interesa. Cid et al. (2011).

En el presente proyecto se utilizo la investigacion descriptiva para analizar las

caracteristicas y los procedimientos de promocién que utiliza el marketing digital
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en las plataformas de las redes sociales y las empresas en la actualidad

incursionan en esta nueva forma de publicidad digital.

1.6.4 Software que se utilizara

Microsoft Excel es una aplicacion de hojas de célculo que forma parte de la
suite de oficina Microsoft Office. Es una aplicacién utilizada en tareas
financieras y contables, con formulas, graficos, en este software se va a realizar
la sistematizacion de los datos obtenidos en la investigacion cuantitativa de este

proyecto de investigacion.

1.6.5 Poblaciéon

Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento
determinado.

Segun este concepto, para el presente estudio investigativo quienes conforman
la poblacibn o universo seran todos los nuevos emprendedores, clientes
establecidos y/o potenciales por la boutique Mariana que tiene un registro en
Su area contable; los cuales seran considerados como unidades de analisis en
la realizacion de este proyecto investigativo, seran encuestados en el numero

que la seleccion de la muestra indique.
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1.7 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.7.1 Nombre de la empresa

Boutique Mariana Ropa y Calzado.

1.7.2 Direccion

6ta avenida sur oriente, entre 5ta y 6ta calle, Comitan de Dominguez Chiapas

1.7.3 Mapa de Localizacion

< _
@ consentidos moda
d&, lienda de ropa infantil
16 25171Q -02 127746 s
©.251719,-92.127746 Conferencia General o
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ne-
8%\\(0
o
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1.7.4 Giro

Comercial

1.7.5 Tipo de capital

Privado

1.7.6 Objetivo general de la empresa

Implementar herramientas digitales de marketing para darse a conocer, mejorar

ventas y posicionar su marca.

1.7.7 Organigrama De La Institucién

VR

Boutique Mariana
Ropa y Calzado

NS
VR
Propietaria
Ana Maria V. E.
A4
Marketing
Gerente 3
Ana Maria V. E
N N—
7~ N\
Ventas Ropa
N
7~ N\
Ventas Calzado
N
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1.8 DESCRIPCION DE LOS PROCESOS QUE DESARROLLA
TODA LA EMPRESA
Propietaria
o Planear, dirigir, controlar y evaluar las actividades de la Boutique
Mariana, se enfoca en la vinculacion con el sector administrativo, de
acuerdo con los objetivos, politicas y lineamientos que establece.
« Integrar y proponer la estructura jerarquica de la empresa.
e Promover cursos de capacitacion y actualizacion.
« Vigilar el adecuado uso y aprovechamiento de los recursos materiales y
financieros con que cuenta la boutique.
« Permite la ejecucion de acciones como compras, inversion y gastos.
Gerente

Planificar y organizar las actividades de tienda.

Asignar tareas al personal y delegar responsabilidades.

Preparar presupuestos y aprobar gastos de presupuesto, y fijar precios
y tarifas de descuento.

Llevar a cabo actividades de recursos humanos, incluyendo
contratacion o despido de personal.

Supervisar y vigilar el rendimiento del personal.

Garantizar que se mantienen las existencias adecuadas de mercancia,
y que el mantenimiento de las existencias se lleva a cabo de forma

eficiente.
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Marketing

Encargado del departamento de marketing.

Evaluacion y desarrollo de la estrategia de marketing y el plan de
marketing.

Comunicacion del plan de marketing.

Investigacion de la demanda de los productos y servicios de la
empresa.

Investigacion de la competencia.

Desarrollo y gestion de camparias publicitarias.

Creacion de conciencia de marca y posicionamiento.

Apoyo a las ventas.

Coordinacion de proyectos de marketing de principio a fin.

Organizacion de eventos.

Ventas de Calzado

Encargado en la venta de productos de calzado deportivo, formal, y

casual.

Ventas de Ropa

Encargado en la venta de productos de ropa deportivo, formal, casual y

a la moda tanto masculina como femenina.
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1.9 DEPARTAMENTO DONDE SE REALIZO

1.9.1 Nombre del departamento

Marketing

1.9.2 Descripcion del departamento

Se encarga de organizar, dirigir y supervisar las actividades de mercadeo y
fomento de Boutique Mariana.

1.9.3 Puesto y nombre del asesor externo

Mtra. Ana Maria V. E
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO ORIGEN Y EVOLUCION DEL TEMA

2.1 EIl marketing

Para iniciar acotando que marketing es un sistema de actividades y que estas
se relacionan unas con otras. Kotler & Armstrong (2013) afirman “El Marketing
es un proceso social y directivo mediante el que los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el
intercambio de valores con los demas.” (p.5). Las actividades mas comunes
dentro de los procesos de marketing son: la Investigacion de mercado, la
elaboracién de planes de mercado, la fijacidbn de precios, la seleccion de
canales de distribucion, la implementacién de actividades de promocion y el

monitoreo y control de todas estas actividades mencionadas.

El marketing también incluye un conjunto de procesos donde estas actividades
gue se realizan deben seguir un orden paso a paso donde identificar
oportunidades de mercado, ayudara a identificar necesidades y deseos de un
determinado grupo de individuos, realizar investigaciones de mercado mediante
un conjunto de herramientas que den apoyo para elegir las mejores decisiones,
elaborar planes de marketing en funcion a la investigacion de mercado y que

sirvan de guia para las demas actividades.

Entonces se puede indicar que el marketing busca satisfacer deseos y
necesidades de la mejor manera ya que busca conceptualizar un producto o
servicio para que sea capaz de satisfacer a un mercado meta, establece o fija
un valor que el mercado meta pueda y quiera pagar, selecciona y escoge los

canales de distribucion para que el producto o servicio sea lo mas accesible en
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tiempo y lugar para el consumidor, también comunica la existencia del producto

0 servicio al publico objetivo en forma adecuada, creativa y ética.

Como afirman (Mullins, Walker, Jr, Boyd, Jr, & Jamieson, 2013) La importancia
del marketing para el éxito continuo de una compariia puede apreciarse mejor
cuando se consideran las actividades que abarca. El marketing intenta medir y
anticipar las necesidades y los deseos de un grupo de clientes, y responder con
una serie de bienes y servicios que satisfacen sus necesidades. (Mullins et al.,
2013).

En Resumen, el marketing promueve el intercambio de productos y servicios de
valor, ejemplo: Cuando un vendedor ofrece un producto, un profesional ofrece
un servicio o un establecimiento ofrece un acomida o atencion, alguien que lo
desea da algo de valor (dinero) para recibirlos; entonces el marketing es un

proceso de intercambio y es lo que promueve constantemente.

2.2 Objetivo del marketing.

El marketing pretende obtener una utilidad para le empresa u organizacion,
todas sus actividades apuntan a conseguir clientes satisfechos que estén
conscientes de que estén consumiendo un producto o servicio de buena calidad
y a la vez generar beneficios y utilidades a las empresas o individuos de que
una u otra forma se encuentran en un mercado ofreciendo un producto o

servicio a cambio de un valor.

Una vez que entiende por completo a los consumidores y al mercado, la
gerencia de marketing es capaz de disefiar una estrategia de marketing

orientado a los deseos y a las necesidades del cliente. Definimos estrategias
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de marketing como el arte y la ciencia de elegir mercados meta y disefar
relaciones beneficiosas con ellos. La meta del gerente de marketing es
encontrar, atraer, mantener y cultivar clientes meta mediante la creacion, la
entrega y la comunicacién de valor superior para el cliente. (Kotler y Armstrong,
2013, p.9).

El marketing como objetivo fundamental busca captar nuevos clientes para
logar posicionamiento de marca, mejorar la participaciéon en el mercado;
fidelizar a los clientes actuales y asi tener la posibilidad de que los servicios o
productos crezcan en el mercado y esto al final se traduce en obtener mayores

beneficios y utilidades en términos de ganancia y satisfaccion.

2.3 Marketing Digital

Es el estudio de las técnicas y herramientas de marketing desarrolladas en la
internet para promocionar productos y servicios obteniendo beneficios como lo
es el mejorar el reconocimiento de la marca y la reputacion de la empresa,
captar clientes potenciales y fidelizar a los clientes actuales también ayudar a
incrementar las ventas de la empresa y que la misma pueda competir de igual
forma con empresas grandes del mercado, el marketing digital minimiza los
costos de publicidad ya que al invertir en marketing digital los costos son

menores a los de la publicidad tradicional.

Sheehan (2012) en su libro Marketing on-line explica que “el marketing online
nace a partir de los avances de la tecnologia digital, que ocasionaron la

aparicion de internet, la red de redes mundial (www) y los medios interactivos”.
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Como cita el autor vivimos en una época donde gracias a la tecnologia y sus
avances cada vez mas personas pueden utilizar una amplia diversidad de
aparatos electronicos como son los computadores, tablets, teléfonos
inteligentes entre otros donde se usan una diversidad de programas y
aplicaciones que nos permiten crear, editar, componer textos, imagenes, videos
y con la ayuda de la internet podemos estar conectados para tener acceso a
muchos contenidos desde cualquier lugar las 24 horas del dia, ademas de
facilitar la comunicacion con una o varias personas en el mismo espacio de
tiempo donde el marketing encontrd nuevas herramientas y por tanto una nueva
manera para comunicarse, promocionar, brindar servicios y actividades de

mercado al que se lo denomina marketing digital.

2.4 Redes Sociales para Marketing

El término marketing de redes sociales o social media marketing (SMM) se
refiere a todas las actividades y medidas que se utilizan en las redes sociales
para la generacién de oportunidades de negocio, aumentando el alcance y la
lealtad de los clientes. La comercializacion de las redes sociales puede ser vista
como relaciones publicas y servicio al cliente. El primer objetivo es aumentar
factores como el trafico, el CTRy el alcance. El siguiente paso es
construir lealtad a largo plazo de los clientes, las personas influyentes y el
Marketing Viral. SMM puede ser parte de la Gestibn de Relaciones con el

Cliente y también incluye publicidad en redes sociales.

Cuando se crearon redes sociales como Facebook, Twitter, Google Plus
o LinkedIn, no estaba claro que también se ofrecieran como herramientas de
relaciones publicas y marketing. Las redes sociales fueron consideradas no
rentables. Sin embargo, con el aumento del nimero de usuarios, la importancia

del contacto directo con el cliente y el alcance cada vez mayor se ha hecho mas
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evidente. Las redes se hicieron mas sofisticadas y se incrementaron en nimero
- también se espera que el gasto para la comercializacion del marketing de
redes sociales aumentara. Hoy en dia, se utilizan plataformas sociales muy
diferentes tanto en el sector B2C como en el B2B para alcanzar los objetivos

corporativos.

2.5 Adecuacion a cualquier tamafio de empresa

El marketing en redes sociales es una opcion para muchas empresas Yy
organizaciones. Es muy probable que el grupo objetivo utilice las redes sociales
de alguna manera, ya sea con un smartphone o en casa en un PC de
sobremesa o portatil. Portales como Facebook, WhatsApp, Twitter, Snapchat,
Tumblr, Instagram o Linkedin se encuentran entre los sitios web mas visitados
del mundo. Sin embargo, quien quiera utilizar el marketing de redes sociales,
primero debe definir los objetivos de la empresa y seleccionar una estrategia.
Esto incluye plataformas y redes apropiadas, un plan de creacion de contenido
y empleados que puedan utilizar las redes sociales como un servicio al cliente

y canal de comunicacion.

2.5.1 Tipos de SMM

En el marketing en redes sociales se pueden distinguir dos estrategias basicas,
en las que la variante pasiva se considera a menudo como un componente

necesario de cada marketing:

o Marketing proactivo en redes sociales: Aqui se crean y distribuyen
contenidos propios y generados por los usuarios para alcanzar los
objetivos de la empresa. El marketing activo en redes sociales no sélo

requiere el uso de recursos y presupuesto, sino que, con un enfoque
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multicanal, también incluye la organizacion de diferentes canales para
aumentar el alcance de...

Marketing pasivo en redes sociales: El contenido externo se utiliza
para lograr los objetivos. Las actividades de los usuarios y de los
facilitadores del mercado se registran y evaldan mediante un
seguimiento. Estos datos son informacién adicional que puede utilizarse

para la toma de decisiones estratégicas y operativas.

2.5.2 Beneficios del Marketing de Redes Sociales

Las estrategias basicas mencionadas anteriormente dan como resultado

conceptos individuales que también pueden combinarse. En la practica, se trata

principalmente de aumentar la concienciacion, mejorar la lealtad de los

clientes, mejorar el acceso al grupo objetivo y la comunicacién.

Contacto directo con el cliente: Los medios sociales pueden ser
utilizados como un medio de servicio al cliente. Los clientes se ponen en
contacto con las empresas mediante mensajes, calificacion o publicacion
de un estado. Si la empresa reacciona de forma inmediata o
relativamente rapida, existe una proximidad al cliente que no puede ser
alcanzada por otros medios.

Construccion de grupos de interés: Se pueden utilizar grupos, blogs y
foros para crear redes de intereses comunes. Aungque esto soélo es
posible para ciertos productos y servicios, tal encuentro de usuarios con
un interés real en el producto y la posibilidad de intercambio es casi solo
concebible en las redes sociales.

Eventos: Los conciertos y eventos son un medio popular para llegar a

los clientes, especialmente en el sector de la restauracion.
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« Campafas interactivas: Sorteos, vales, aplicaciones de juegos y
encuestas son formas de atraer a clientes potenciales.

« Ventas y distribucion: Agui se pueden realizar ventas de productos
reducidos y otros conceptos de ventas.

« Reputacién, imagen y autoridad: La experiencia puede adquirirse
proporcionando informacién sélida. La imagen y las campafas
publicitarias sirven para crear una buena reputacion.

o Marketing Viral: Ciertos contenidos animan a los usuarios a compartir.
Este contenido es procesado viralmente al ser distribuido por muchos
usuarios. Esto también lo pueden hacer los llamados "influencers".

« SEO: Con presencia en las redes sociales, las llamadas sefiales
sociales pueden ser enviadas a los motores de busqueda. Los perfiles
en Twitter, Facebook y Co. suelen ser indexados por los motores de
busqueda y se muestran relativamente altos en los SERPs. Las altas
tasas de interaccion (gustos, comentarios, acciones) son sefiales
positivas adicionales que permiten a los motores de busqueda saber que
los usuarios encuentran interesante la oferta.

« Monitoreo de Redes Sociales: Las empresas disponen de numerosas
posibilidades en los ambitos de la informacion y el control. Estos datos
se pueden utilizar de muchas maneras. Por ejemplo, para entender
mejor a los clientes y aumentar la lealtad de los clientes, o para realizar
el seguimiento de la marca.

o Tréfico: Las redes sociales son una gran manera de atraer visitantes a
blogs o sitios web. Un requisito previo para ello es, por supuesto, un buen

contenido.

26 Web 1.0y web 2.0

La web 1.0 es conocida como la “web primitiva” (www), era unidireccional y se

caracteriz6 por tener contenidos estéaticos en donde poco a poco las empresas
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ocuparon un puesto en la web 1.0, de esta forma surgieron las primeras paginas
web de empresas las cuales se caracterizaban por tener un disefio pobre y con
contenidos que con el paso del tiempo perdian valor ya que era complejo
actualizarlos, la web 1.0 es de solo lectura, el usuario no puede interactuar con
ellas y la informacion siempre esta limitada al contenido que el web master trepe

en los dominios web.

Durante los ultimos afios internet ha dominado la vida diaria y laboral de las
personas. El increible aumento de los smartphones, el constante uso de las
redes sociales y la interconectividad global hacen que las empresas tomen muy
en serio la participacion, interaccién y comunicacion con sus usuarios a través

de los medios digitales. (Torres. 2015, p.23).

La web 1.0 era un espacio donde los contenidos se manejaban en una sola
direccion, era poco colaborativo, la interaccion con el usuario era minima, en
torno a disefio era plana y estatica y se adaptaban a conexiones de internet
lento. Con la aparicion de dispositivos electronicos y la facilidad con que las
personas podian adquirirlos aparecié la Web 2.0 a mediados de la primera
década de este siglo con conexiones a internet mas evolucionadas y mejores
herramientas para el desarrollo web, servidores, ect., la web 2.0 también es
denominada “La red social”, esta llena de blogs, foros, wikis y finalmente redes
sociales, su objetivo es la comparticion de la informacion y el conocimiento, a
la web 2.0 también se la denomina como la “web colaborativa” Google,
Wikipedia, Youtube, Ebay, Blogger, todas estas aplicaciones tienen en comun
gue su principal activo es el usuario ya que a mayor niumero de personas que
se encuentran en estos sitios aumenta el valor del mismo y su contenidos, en
las mismas no hay versiones ya que siempre estan en constante cambio y

evolucion.
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En la web 2.0 los mismos usuarios son los creadores de contenidos, es una
web colaborativa en donde se puede editar y actualizar informacion sin la
necesidad de que el usuario tenga muchos conocimientos tecnoldgicos, facilitan
la interaccion, la publicidad, la investigacion y la consulta de contenidos que se
pueden actualizar en tiempo real. La utilizacion de la web 2.0 es mas facil,
intuitiva y atractiva para los usuarios ya que contienen enlaces a otros sitios lo

que facilita la navegacion de los internautas.

2.7 WEB 2.0, ventajas, caracteristicas y sus aplicaciones.

La web 2.0 conocida también como la “Red social” o “Red de la colaboracién”
es una nueva generacion de web que se basa en la creacion de contenidos que
son producidos por sus propios usuarios es decir los productores son los
consumidores de la misma informacion que producen, la web 2.0 es una
herramienta que facilita el acceso a las publicaciones de los diferentes

contenidos sociales y de empresas que se trepan a la red.

Lecinski (2011) menciona en su libro ZMOT: ganando el momento cero de la
verdad, “Google asegura que el 84% de los usuarios utiliza la red para
informarse a la hora de tomar decisiones de compra”. (p.20). Esto indica que la
web 2.0 a través de sus dispositivos aplicaciones influyen directamente para
persuadir a los consumidores en la busqueda y adquisicion de  bienes vy

servicios desde la internet
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2.7.1 Ventajas de laweb 2.0.

La principal ventajas de la web 2.0 es que posee software legal, los usuarios no
deben preocuparse por conseguir licencias, también sus aplicaciones estan
disponibles desde cualquier lugar y son multiplataforma ya que funcionan con
independencia del sistema operativo que se use e incluso acceder desde otro
dispositivo, siempre estan actualizadas, no necesitan complejidades en
hardware ya que solo necesitan un navegador para poder acceder en ellas y

pueden trabajar varias personas a la vez y desde cualquier parte del mundo.

2.7.2 Caracteristicas de laweb 2.0.

La web 2.0 esta catalogada como una plataforma, especificamente todas sus
herramientas, software y documentos estan alojadas en la internet y no en un
disco duro de computadora, aqui se encuentran los almacenamientos en la
nube como el Google Drive, Mega, Dropbox, entre otras unidades de
almacenamiento que tiene capacidades fijas y que son gratuitas pero también
si se paga un valor establecido por dichos sitios podemos acceder a mas
espacio de almacenamiento; aprovechando la inteligencia colectiva se dirige

hacia una web social de lectura y escritura.

Para crear, expresar y difundir la web 2.0 tiene los blogs y los wikis, mientras
gue para publicar, unir y buscar informacion son los podcast, Youtube, Flickr,
entre otros, mientras que las aplicaciones para acceder a informacién verificada
y siempre actualizada se utilizan buscadores especializados como el Google
académico y para interactuar, comunicarse y para difundir e intercambiar
informacion con comunidades se usan las redes sociales como Facebook,
twitter entre otras, a esto hace referencia Merodio (2010) en su libro Marketing

para redes sociales “Estas redes permiten a la gente encontrar amigos,

pag. 32



comparieros con gustos similares o encontrar oportunidades de negocio, y todo
ello basado en un intercambio continuo de informacién”. (pag 25), como acota
el autor estos sitios conocidos como redes sociales brindan una gran cantidad
de beneficios al momento de comunicarse ya que limita las distancias y acorta
los tiempos y en ellos podemos encontrar numerosas ventajas al momento de

promocionar servicios y productos.

2.8 Social Media.

En la actualidad el ser humano no concibe su vida sin abrir sus redes sociales,
el desarrollo de estas tecnologias y su adaptacion en la sociedad cambio la
forma de vida de las personas, su comportamiento y los habitos de consumo,
como indica el autor Torres (2015) en su libro Marketing y negocios electrénicos
“Las redes sociales han formado comunidades virtuales que han cambiad la
manera en que las personas interactian con el mundo y la manera como ellos
toman decisiones sobre qué productos comprar o qué marca seguir’ (pag 113),
para ir comprendiendo el concepto de social media tenemos en un lado la
palabra media que son los medios de comunicacién en donde los usuarios
comparten la informacion y por otro lado la palabra social que es la necesidad
gue tiene el ser humano de socializar, estas dos partes son importantes las

mismas que han tenido una evolucion con el pasar del tiempo.

Internet es el mayor centro comercial del mundo. Ofrece de todo y a todas
horas. Lo que no esta en Internet no existe y solo lo que no existe es capaz de
no estar en la red. Los usuarios, todavia, no han olvidado como se hacen las
compras fisicamente (la mayoria las siguen haciendo), pero una cosa es
comprar y otra buscar informacion sobre lo que se quiere comprar. Ahora ya no

compramos sin informarnos y sin antes comparar los productos, y para eso
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exigimos tiendas abiertas 24 horas todos los dias del afio. (Garcia, 2015,
p.181).

Las caracteristicas que tiene la comunicacion actual en materia de social media
gue las marcas deben considerar es la bidireccionalidad donde acotamos que
en la segunda etapa de la evolucion temporal del social media perdimos la
comunicacion de dos direcciones, las marcas se acostumbraron a hablar en
una sola direccion usando la radio y la television para llevar un mensaje de
forma masiva que era muy efectiva, alli se forjaron todas las grandes marcas,
sin embargo la bidireccionalidad es importante, las marcas deben aprender a
ver, hablar, escuchar y ser parte de una comunidad que esta en constante

actividad y saber que no deben ser siempre los actores principales.

Como indica el autor el internet es una tienda que esté abierta las 24 horas del
dia, es un lugar donde las marcas que se encuentran en la red deben
comprender que las personas ya se encuentran conectadas en constante
comunicacion y que las marcas también pueden ser parte de esta conversacion,
pero ahora teniendo en cuenta que deberan ajustar su frecuencia y contenidos
para poder entrar de forma natural a esta conversacion, es por eso que cuando
hablamos de social media hablamos de marketing digital la cual con ayuda de
técnicas permiten a las marcas y empresas entrar a esta conversacion de

manera natural efectiva y adecuada.

A la hora de lanzarnos a que nuestra empresa tenga presencia en Redes
Sociales debemos hacerlo de una manera eficaz, y para ello es
IMPRESCINDIBLE tener una estrategia claramente definida que nos ayude a
seguir la linea marcada y no volvernos locos dando vueltas que nos haran

perder tiempo y dinero. (Merodio, 2010, p.8).
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No cabe la menor duda que abrir los horizontes de las redes sociales para las
empresas es una de las mejores oportunidades en la era moderna para
desarrollar su marca y establecer bases sélidas en lo que a reputacién se
menciona, pero hay que ser muy cuidadosos en el proceso para que conlleve a
exitos y este proceso genere ganancias, el ser organizado, cuidadoso e intuitivo
ayudara a entrar y mantenerse en el mundo del social media de la mejor manera
posible. Una de las mejores practicas que tienen las empresas es la de crear
calendarios de contenidos ya que la calidad del contenido que se comparte en
redes sociales es igual de importante que el momento en que se los comparte,
llevar controles nos permitira tener monitoreado a qué hora que dia, en que
canal y con qué misién vamos a realizar publicaciones en redes sociales, esto
nos ayudara a cumplir objetivos y a facilitar la vida de los equipos ya que vamos
a tener listo y organizado todo el materia para el momento que corresponda y
asi aprovechar a marcar las horas ideales con mayor trafico o el momento en

donde nuestros usuarios responden mejor a nuestros contenidos.

2.9 Las Redes sociales.

Una red social es la unién de varias personas que actian como conectores de
comunicacion y generan interaccion al compartir informacion, la autora Roca,
(2011) afirma “Las redes sociales son comunidades de personas que
comparten intereses y actividades o que estan interesadas en mirar los
intereses de otras personas” (p.5). Las plataformas digitales como Facebook,
Twitter e Instagram facilitan las conexiones de usuarios y la informacion que se
comparte en ellos se expanda, se articulen y generen cooperacion. En estas
plataformas se apoyan las comunidades para movilizar ideas, iniciativas y hasta

ejecutar acciones con causas solidarias.

pag. 35



La aparicion de las redes sociales cambié al mundo, cambio la forma en que
las personas interactian y la forma de comunicarse, también cambio la manera
de como el marketing se desempefiaba dentro y fuera de la web, las redes
sociales se convirtieron en canales de marketing donde se muestran las marcas
gue buscan generar relaciones desarrollando comunidades que sean leales, a
los usuarios les gusta ser parte de algo empresas que provean de nuevos
contenidos que los informen, eduquen o entretengan, con las redes sociales las
empresas pueden conectarse en un nivel emocional con tus seguidores esto es
esencial para el éxito de una empresa a largo plazo debido que este proceso
genera interaccion directa con los usuarios, la imagen de la empresa y sus

productos.

Cada red social apunta a un publico diferente en cuanto a deseos y expectativas
e inclusive a nacionalidades diferentes; es por ello que la adecuada eleccién de
la red social influencia el desempefio de la estrategia, igualmente el contenido
usado a diario para conectar con los miembros de la comunidad virtual, (Torres,
2015, p.113)

Las redes sociales contribuyen a mejorar el servicio al cliente, estas plataformas
permiten recibir mensajes, cometarios que pueden y deben ser atendidos de

forma instantanea ayudando a potencializar la confiabilidad de la marca.

Las redes sociales dirigen trafico a las paginas webs de las empresas y mejoran
el posicionamiento en Google ya que las redes sociales son catalizadoras de
personas que se agrupan por gustos y preferencias que consumen contenidos
de interés, asi Google posiciona contenidos de las redes en su buscador. Las
redes sociales permiten la expansion de ventas a nuevos segmentos y poder
incorporarse a nuevos mercados, escuchar las necesidades de estos nuevos

segmentos y mercados deben ser prioridades al usar las redes sociales para
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poder aprender a como vender a tus clientes y hacer que ellos refieran tus

servicios a nuevos clientes.

Las redes sociales ayudan a exponer y potenciar la marca en internet debido a
gue miles de millones de usuarios se encuentran usandolas e interactuando
diariamente, como lo explica la Comisién de buscadores (2011) “La presencia
de la marca en internet debe reflejar la misma complejidad del medio para poder
interactuar en todos los frentes: para reaccionar, para conseguir posicion y
reconocimiento con la reputacién de marca deseada.” (p.3). Las redes sociales
ahorran mucho dinero al momento de publicitar marcas, productos y servicios
con respecto a costos de mercado las redes sociales manejan bajos costes a
diferencia de la publicidad impresa, radio y televisién; las redes sociales son
gratis para usar, pero no lo es el tiempo que se invierte en ella 'y la segmentacion

masiva la cual ponen al alcance de las empresas a costos muy reducidos.

2.10 Marketing en Facebook

Facebook es una plataforma de que tiene un gran volumen de usuarios en la
red y con ellos un inmenso volumen de posibles clientes, muchas empresas ya
estan aprovechandose de esta plataforma social para crecer, conseguir una
relacién estrecha con sus seguidores y vender sus servicios y productos.

Facebook para pequefios negocios significa tener una estrategia de contenido
ya definida como indica la autora Molina (2013) “Una vez tienes claro qué es lo
gue vas a ofrecer a tus fans en la pagina de Facebook, a quiénes y como, es el
momento de lanzar tu fanpage”. (p.3), el primer paso para una empresa marca

0 negocio es montar una Fan Page (pagina de fans) porque este es el tipo de
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pagina que recomienda Facebook para negocios, hacerlo es relativamente facil

ingresando a la plataforma y creando con sencillos pasos una fanpage.

Al iniciar en Facebook se debe tener en claro como ya se lo menciono los
objetivos de la empresa y también saber como usar esta plataforma social
donde millones de usuarios se comunican en interactian las 24 horas del dia,
se debe tener en cuenta que para triunfar en Facebook no se debe tomar a la
ligera la situacion y las oportunidades que te da la plataforma al momento de
gue la empresa lance a la red sus productos y servicios, hay que tomar en
cuenta que hay comportamientos que pueden llevar al fracaso, para eso hay g
tener un adecuado y siempre asesorado por expertos del tema para que el
negocio de las redes sociales brinde ganancias a la empresa que guien en este
proceso de inicio en el marketing en redes sociales.

Informar con acciones tan simples como ensefar los sistemas de calidad que
se utilizan para hacer los productos o el compromiso y responsabilidad social,
sin dudas mejorara la imagen de la empresa. Por otro lado, ensefiar a usar un
producto o herramienta brindara claramente los puntos de vista que quiere

expresar la marca a sus clientes. (Lambrechts, 2011, p.12).

Errores que se comenten es que muchas veces en las fanpage de Facebook
son el publicar sin llevar cronogramas de accién esto no genera comunidades
sélidas, etiquetar a personas o comunidades sin permiso, se pretende vender,
pero no estan dispuestos a dar algun valor, fallar en perseverancia, formar
comunidades solidas conlleva tiempo y mucho trabajo, crear anuncios
pensando en que seran mAagicos y no tener estrategias de marketing en redes

sociales.
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La plataforma de Facebook en la actualidad esta en su mejor momento para
gue las empresas obtengan rentabilidad en el punto de vista de negocios, para
sacar el mejor provecho para que tu marca sea visible para los millones de
usuarios que estan en la plataforma, invertir en publicidad en Facebook brinda
muchos beneficios en torno a mejores y mas robustos alcances para que tu
publicidad sea vista por mas personas los cuales van a consumir la marca y
pueden llegar a ser clientes fijos para la empresa, mencionando también que
los costos para publicitar en Facebook son mucho mas baratos que los costes

de publicidad tradicional.
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CAPITULO Il
3.1 CONCEPTOS Y DEFICIONES DE MARKETING

El término “marketing” es de origen inglés y deriva de la palabra market.
El concepto se usa por primera vez en Estados Unidos en los afios 20 y en

espafiol puede traducirse como mercadotecnia, mercadeo y comercializacion.

La definicion de Marketing méas extendida nos dice que:
Es el estudio o investigacion de la forma de satisfacer mejor las necesidades
de un grupo social a través del intercambio con beneficio para la supervivencia

de la empresa.t

De acuerdo a la AMA (American Marketing Association, 2017) La
mercadotecnia es la actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los

consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.

El Dr. Philip Kotler define la mercadotecnia como la ciencia y el arte de explorar,
crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado objetivo
por un beneficio. Se define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado
y el potencial de ganancias. Sefala qué segmentos la compafiia es capaz de
servir mejor y disefia y promueve los productos y servicios adecuados. 2

1 https://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/8636/PFCMarketing.pdf
2 https://www.marketingdirecto.com/punto-de-vista/la-columna/31-definiciones-de-mercadotecnia-9
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3.2 ¢QUE TIPO DE REDES SOCIALES HAY?

Las Redes Sociales podemos categorizarlas en varias opciones en funcion de
su utilidad y aplicaciones, y en este aspecto he misma multitud de variantes,
por lo que no hay una mejor que otra sino diferente manera de ver las cosas, y

en mi caso veo 15 categorias de Redes Sociales:®

o Redes Sociales
o Publicaciones

. Fotografias

. Audios

o Videos

. Microblogging

o Emision en Streaming
. Videojuegos

. Juegos

o Aplicaciones de Productividad

. Agregadores de Noticias
° RSS

. Busquedas

. Moviles

. Interpersonales

3.3 LAS REDES SOCIALES

Las Redes Sociales son herramientas que nos permiten compartir informacion

con nuestros amigos, y esta informacion puede ser texto, audio, video...

3E-book, Marketing en redes sociales; mensajes de empresas para gente selectiva. Juan Merodio. Octubre 2010.
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Actualmente las redes sociales han permitido las opciones comerciales para
aquellas empresas o emprendedores que desean dan a conocer sus productos
0 servicios.
Ejemplos de Redes Sociales:

« Facebook

e Instagram

o Twitter
o WhatsApp
e YouTube

3.4 DESARROLLO DE MARKETING DIGITAL EN LOS
NEGOCIOS

3.4.1 El Marketing Digital

Podemos definir el marketing digital como todas aquellas actividades que las
empresas buscan desarrollar para poder cumplir con sus objetivos de marketing
a través de medios digitales como la web, blogs, las redes sociales y correos
electronicos, generando valor y estableciendo fuertes relaciones con sus
clientes. (Chaffey, 2014)

Asimismo, podemos inferir que las compafiias avanzadas se estan dando
cuenta que el internet no es sino una herramienta mas que se usa en el
programa de marketing, para construir identidad de marca y vender mas
productos o servicios. El programa en linea se debe unir a las metas del

programa de marketing tradicional, no salirse por su tangente propia. Construir
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una identidad de marca es importante para las compafiias que compiten por el

ciberespacio (Janal, 2000).

Debemos entender que el marketing digital no es sustituto del marketing
tradicional, sino que trabaja como complemento de las estrategias de
comunicacion para el cumplimiento de los objetivos establecidos por la

empresa. Sencillamente, el marketing digital es un medio no un fin.

3.4.2 Acceso alainformacion

Si algo caracteriza el impacto de Internet sobre la distribucién es que ha
propiciado un proceso de desintermediacion en el flujo de productos y servicios
desde los fabricantes o prestadores hacia sus clientes finales. Numerosos
intermediarios antes presentes a lo largo de la cadena de distribucion han

desaparecido para simplificar y abaratar los costes implicitos en la misma.

De igual forma, Internet ha simplificado la produccién y consumo de informacion
y contenidos, pillando a los propios medios con el pie cambiado. EI modelo
econdémico establecido de pago por contenidos mas publicidad, que permitié el
desarrollo de una prensa hasta cierto punto independiente de los grandes
grupos financieros, ha digerido mal la sustitucién de la tinta y el papel por los
bits.

Las primitivas versiones online de los grandes periddicos y revistas se
desarrollaron en un momento en que los costes editoriales estaban
suficientemente cubiertos por una fuerte demanda de espacio publicitario mas

el precio de venta por ejemplar o las suscripciones. Las versiones en la Web se
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percibian, tanto por usuarios como por los grupos editoriales, mas como un
complemento al medio impreso tradicional e incluso una forma de aumentar la
audiencia de este, que como el medio sustitutivo que terminaria amenazando a

las versiones en papel.

Este error tuvo dos consecuencias adicionales: en primer lugar, el
establecimiento de unas tarifas publicitarias para el medio online muy alejadas
de las que los anunciantes solian pagar por una contraportada en un diario de
gran tirada. En segundo lugar, acostumbrar a la audiencia a que los contenidos

en linea son gratis y no es necesario pagar por ellos.

El resultado es que la mayoria de los medios informativos han aumentado su
dependencia de grandes corporaciones e inversores que influyen sobre la linea
editorial y propician una autocensura respecto a lo que pueden o no publicar en
relacién a segun qué personajes, empresas o0 temas. Al mismo tiempo, esta
precariedad ha afectado a la calidad de los profesionales en plantilla o a los
recursos que pueden invertir en la produccion de contenidos. El periodismo de
investigacion, los temas tratados en profundidad, la presencia fisica sobre el
terreno a través de una amplia red de corresponsales propia o contar con la
opinién de colaboradores expertos ajenos al propio medio, son ingredientes que
cada vez se echan mas en falta en la prensa online actual. Mientras que el

contenido patrocinado va ganando terreno.

El estudio Digital News Project — Journalism, Media and Technology Trends and
Predictions, elaborado por el Reuters Institute y avalado por la Universidad de
Oxford expone que la mayoria de medios lideres a nivel mundial «comparten
una visién muy clara de que la publicidad se volvera mas irrelevante con el
tiempo (62 %) y uno de cada diez entrevistados admite que ya estan
planificando un futuro con poca o ninguna publicidad». «La publicidad» —

establece el informe— «funciondé muy bien en los medios impresos, fue
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principalmente ignorada en la computadora y se ha vuelto irrelevante en el
teléfono movil. La ley de la oferta y la demanda ha tirado los precios, el fraude
en los anuncios es abundante y los bloqueadores de publicidad se estan
convirtiendo en la norma. Y, por afadidura, las grandes plataformas
tecnoldgicas estan monopolizando casi toda la inversion publicitaria gracias a
su capacidad para dirigirse a cualquier audiencia de una forma eficiente a gran

escala».

El estudio reconoce que la transicién desde un modelo basado en grandes
audiencias mas publicidad hacia otro basado en la fidelizacion y las
suscripciones va a requerir que los medios cambien su enfoque sobre qué tipo

de contenidos deben producir y a qué audiencias desean dirigirse.

La viabilidad de este cambio de modelo, sin embargo, queda avalada por casos
de éxito como el del New York Times o el Washington Post, en la otra orilla del
Atlantico, o los de Helsingin Sanomat en Finlandia o Bild en Alemania. Y son
las audiencias mas jovenes, acostumbradas al modelo de pago por contenidos
impuesto por plataformas como Spotify o Netflix, las que quiza podrian estar
mas predispuestas a este cambio de modelo si reciben como contraprestacion

una experiencia de usuario acorde.

El informe, no obstante, advierte de que la velocidad con que esta transicién
podria tener lugar depende en gran medida de la idiosincrasia y nivel de vida
de cada pais. Un riesgo afiadido se pone de manifiesto por el hecho de que el
modelo de suscripcién genere dos tipos de audiencias: una élite capaz de
invertir para acceder a contenidos e informacion de calidad, mientras que otro
gran segmento de poblacion quede limitado a consumir pasivamente
contenidos dominados por las fake news o, en el mejor de los casos,
informacion de un pésimo nivel, lo que propiciaria una mayor polarizacién y

division de la opinién publica.
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Una especie de via intermedia, entre el modelo basado en la publicidad y el
basado en la suscripcion, podria ser el modelo de «usuario registrado» por la
posibilidad que abre de que los medios puedan conocer mucho mejor las
caracteristicas y necesidades de sus lectores y puedan crear una oferta de

contenidos, productos y servicios de valor afladido mas adaptada a los mismos.

De esta forma, los medios estarian emulando, precisamente, la principal ventaja
competitiva que las plataformas tecnoldgicas tienen sobre ellos: el gran

volumen de datos que manejan de cada uno de sus usuarios.*

3.4.3 Principales estrategias

Como mencionabamos antes, los medios son, de alguna forma, la base sobre
la

gue se sustentan las estrategias. Examinemos ahora las distintas estrategias
desde la perspectiva del papel que interpretan en la atraccion de trafico, la
conversion de ese trafico en leads, ventas o clientes, la fidelizacion de clientes
satisfechos y, como ultimo objetivo, la construcciéon de comunidades sociales

que nos referencian.

3.4.4 Atraccion de trafico

El primer objetivo de un sitio Web sera atraer trafico de calidad hacia el mismo.

Existen varias formas de lograr este propésito:

4 Estrategias de Marketing Digital, Macia Domene Fernando, Anaya Multimedia, 2018, p. 26
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Posicionamiento Web o SEO: el posicionamiento Web se centra en optimizar
un sitio Web con el objetivo de lograr que los buscadores indexen sus
contenidos y muestren sus paginas entre los primeros resultados para las
busquedas que podrian hacer sus clientes potenciales. Para la mayoria de los
sitios Web, es una de las principales fuentes de trafico de calidad. Como hemos
visto, es una estrategia que se soporta en los medios propios (nuestro sitio
Web) y por ello el coste de adquisicion (CPA) suele ser mas bajo que con otras

estrategias de marketing online.

PPC: los enlaces patrocinados o pago por clic son el complemento l6gico de
una estrategia SEO. Tanto para estar presentes en busquedas con mucha
competencia donde no logremos primeros puestos como para contar con visitas
desde el primer momento o aumentar la visibilidad en fechas sefialadas,
contamos con Google Ads, Bing Ads o Facebook Ads. Todos ellos permiten
dimensionar nuestra campafia en cuanto a inversion y segmentarla muy
especificamente para aumentar nuestra visibilidad en las épocas de mayor

demanda, si la de nuestros productos o servicios presenta un perfil estacional.

Publicidad display o banners: la puesta en marcha de un nuevo sitio Web
puede impulsarse, si la inversion lo permite, con una campafia display
consistente en contratar la publicacion de banners, interstitials u otros formatos
de anuncios en portales cuyo perfil de usuarios se asemeje al de nuestro cliente
potencial. Los banners requieren una inversion relativamente importante, por lo
gue son principalmente empresas mas grandes, y coincidiendo con campafias
publicitarias en medios offline, las que invierten en esta estrategia. También se
emplea para estrategias de retargeting, es decir, mostrar publicidad a usuarios

gue antes demostraron un cierto interés por nuestra presencia online.
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Marketing de contenidos: una buena idea antes de lanzar un negocio online,
como un e-commerce, consiste en avanzar algun tipo de estrategia de
contenidos. Por ejemplo, comenzar a publicar con asiduidad contenidos en un
blog, identificar otros blogs de referencia en el mismo sector y proponer
intercambio de contenidos o colaboraciones (guest posting), iniciar un canal de
YouTube donde ir publicando videos que después podamos reciclar en redes
sociales como Twitter, Facebook o Instagram, crear un perfil en Pinterest, etc.
Todo ello sirve para aprovechar los meses de preparacion que conlleva el
lanzamiento de una tienda online (encontrar proveedores, organizar logistica,
programar el sitio, etc.) para activar y dinamizar nuestros perfiles en redes
sociales y nuestro dominio. Asi, cuando finalmente publiquemos la tienda
online, el dominio no parte de cero, sino que Google ya lo esté rastreando, lo
ha clasificado en determinadas categorias de busqueda y, con un poco de

suerte, incluso contamos ya con algun enlace interesante.

Publicidad offline: si el presupuesto lo permite, apoyar el lanzamiento de un
nuevo sitio Web con una campafia publicitaria en medios masivos como la
television, radio, prensa o publicidad exterior (vallas, MUPIs, etc.) propiciara un
trdfico directo inicial o numerosas busquedas de marca. Generar
reconocimiento de marca sigue siendo, en publicidad, una de las formas mas
rapidas de figurar entre las opciones preferidas por los consumidores. Ademas
de trafico directo (visitas de usuarios que recuerden el dominio por haberlo visto
0 escuchado en la campafia publicitaria) o visitas de busqueda de marca
(usuarios que no recuerdan exactamente el dominio, pero utilizan el buscador
para encontrarlo), igualmente tendria un efecto para lograr mayor ratio de clics
sobre nuestros resultados naturales o de pago (Google Ads), ya que los
usuarios suelen clicar sobre resultados cuyo dominio pueden relacionar con una

marca conocida.
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Los indicadores claves de rendimiento mas importantes en este primer apartado
seran todos los relacionados con la cantidad total de trafico registrado:

e Visitas 0 sesiones totales: son el total de sesiones de navegacion
registradas en el sitio Web.

e Usuarios unicos: son el total de usuarios distintos que han navegado
por el sitio en un periodo determinado. Normalmente, al menos una parte
de los usuarios visitaran mas de una vez el sitio Web en dicho periodo
por lo que es légico que el nUmero de visitas 0 sesiones sea siempre

superior al nUmero de usuarios Unicos.

3.4.5 Enfocadas alafidelizacion

Uno de los instrumentos mas Utiles para fidelizar clientes a través de Internet
consiste en el permission marketing, mail marketing, o correo electronico
permitido. Las claves del éxito en las estrategias de fidelizacidén precisan de una
base de datos de usuarios debidamente segmentada: cuanto mas relevantes y
personalizados sean los mensajes publicitarios que enviemos, tanto mas
probable serd que el usuario abra el mensaje (tasa de apertura), lo lea,
encuentre algo de su interés y termine haciendo clic en uno de sus enlaces

(tasa de clic).

También aqui el marketing automatizado permite ir acumulando informacion
muy valiosa por cada usuario que, después, podemos emplear en
microsegmentaciones mucho mas precisas y el envio de mensajes
personalizados. Por ejemplo, podriamos guardar los productos afiadidos al
carro de la compra, pero no comprados (como vimos en el punto anterior) pero

también productos visitados, incluidos en comparadores (delata un interés del
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usuario por esos productos), afiadidos a una lista de deseos o guardados en

favoritos o marcadores.

Plataformas de grandes multinacionales como Hubspot, Marketo o SalesForce,
0 empresas mas pequefias como la espafiola Connectif o la portuguesa e-Goi,
facilitan la gestion automatizada de acciones de marketing orientadas a la
fidelizacién de los clientes, que se prolongue su ciclo de vida y que aumente su

frecuencia de compra con el mayor tiqgue promedio posible.

Si el posicionamiento natural en buscadores, PPC o banners son los modos de
seguir ampliando el nUmero de nuevos visitantes, el permission marketing o
email permitido es el medio de fidelizar los clientes que ya tiene e incrementar

su frecuencia y volumen de compra.

Los indicadores claves de rendimiento mas importantes relacionados con la
fidelizacion de clientes seran todos los relacionados con la recurrencia de visitas

y conversiones:

e Usuarios nuevos versus recurrentes: qué porcentaje de los usuarios que
atraemos repiten visita.
e Frecuencia y asiduidad: con qué frecuencia nos visitan visitantes

anteriores y durante cuénto tiempo la repiten.

Una mayor fidelidad de nuestros clientes también se vera reflejada en un
aumento del porcentaje de visitantes directos (trafico directo) respecto del total,
asi como de visitantes procedentes de busqueda de marca (que buscan el
nombre de la empresa, el profesional o la marca simplemente como medio para

navegar al sitio Web).
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Aunque no podemos filtrar este trafico organico porque no tenemos acceso a la
palabra clave que lo origing, si podemos estimar que una parte significativa del
trafico organico que aterriza en la pagina de inicio del dominio corresponde a
ese tréfico de busqueda de marca (Branded SEO ), mientras que el trafico
organico que aterriza en paginas internas es mas probable que sea trafico

organico puro procedente de busquedas de producto o servicio.

Obviamente, esta apreciacion es relativa y dependera del posicionamiento y
reconocimiento de marca que ya tenemos entre nuestros clientes potenciales.
Una tienda online de un fabricante cuya marca es muy popular siempre
registrara mucho mas trafico de busqueda de marca que un sitio Web
desconocido que dispone de un amplio porfolio de producto.

ATRACCION CONVERSION

Posicionamiento Web (SEQ) - Usabilidad

Pago por click (PPC-SEM) Optimizacion de la ratio de conversién (CRO)
Publicidad display (banners) Marketing automation

E-mail marketing

Publicidad offline

Marketing de contenidos
Influencers

EVANGELIZACION FIDELIZACION
Redes sociales

Permission marketing
Marketing viral — Marketing automation

Figura 1. Estrategias del marketing digital en funcioén de su protagonismo en las distintas fases de la
relacion con el cliente potencial.

3.5 Los mercados son conversaciones

Este nuevo mercado tiene otras reglas del juego: son las mismas fichas, los

mismos jugadores y las mismas casillas, pero con otras reglas. Por eso, mas
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alla de las tacticas digitales y la forma de pensar en digital que veras en este

libro, lo importante es cambiar la base sobre la que se levanta todo ese

conocimiento que tienes o deseas adquirir o refrescar. Sin esto, estas

construyendo un castillo de naipes que caera al minimo soplo.

Una buena manera de hacerlo es repasando de vez en cuando el Manifiesto

Cluetrain, creado en 1999 por Fredrick Levine, Christopher Locke, Doc Searls

y David Weinberger. Es uno de esos documentos atemporales a los que parece

ocurrirles lo que al buen vino, que ganan con el tiempo. De los 95 puntos del

manifiesto, estos 5 deben inspirar tu planteamiento digital:

Las conversaciones entre seres humanos suenan humanas. Se
conducen en una voz humana.

Las conversaciones en red hacen posible el surgimiento de nuevas y
poderosas formas de organizaciébn social y de intercambio de
conocimientos.

Las empresas necesitan “alivianarse” y tomarse menos seriamente.
Necesitan tener sentido del humor.

Las compafiias necesitan bajar de su pedestal y hablarle a la gente con
gue esperan establecer relaciones.

Para hablar en una voz humana, las empresas deben compartir las

preocupaciones de sus comunidades.

Y nuestra favorita: “Las empresas inteligentes haran lo que sea necesario para

lograr que lo inevitable suceda cuanto antes”.®

5 Marketing digital para dummies, Victor Roncot, Alejandro Rubio, Aitor Contreras, Oscar Valdelvira e Isra Garcia,
Grupo Planeta, Noviembre del 2018

pag. 52



3.6 Planificando en presentey a futuro

Cuando defines nuevas estrategias y pones objetivos, a menudo es complicado
trazar una linea entre lo real y lo imaginado (aquello que sabes que es posible
aspirar en semanas o meses). Tu estrategia tiene que marcar necesariamente
un camino de crecimiento y, a su vez, no perder la referencia del estado de

situacion.

Para hacer el ejercicio estratégico correctamente recuerda que puedes
diferenciar estos dos campos de fuerza y hacer el analisis de forma separada:

1. Analiza el estado actual de tu presencia digital y de tu histoérico digital:

e Revisa y analiza los resultados pasados. En un entorno tan cambiante
como el actual, el pasado debe ser necesariamente revisado y analizado
como una guia. No ignores las estadisticas e identifica las que son
realmente importantes, quiza lo sean las estadisticas sobre el
comportamiento de tu audiencia, sobre la preferencia de plataformas o
sobre la ratio de conversion versus el analisis de las fuentes de tréafico.
Echa un vistazo a los resultados del pasado afio y comparalos con los
objetivos que te marcaste y los que conseguiste. Observa los impactos

especificos.

e Revisa las realidades del entorno y los cambios sufridos. ¢ Tienes nueva
competencia? Recuerda que compites por ganar la atencién de las
personas. Ten en cuenta el mundo real, que va mas alla del tuyo, en tu
planificacion, e identifica las oportunidades clave como los factores de
riesgo. Es importante que no pierdas de vista la actividad de tus
competidores, las tacticas que utilizan, la forma de comunicar, sus
activos y sus resultados.

2. Estudia de manera exhaustiva el panorama deseado de tu presencia digital:

e Articula objetivos de negocio. Empieza desde arriba para entender

gué movimientos e impactos puedes conseguir anualmente en los
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planes de tu empresa. Traduce esos objetivos de empresa en
objetivos especificos y cuantificables en lineas de tiempo destinadas

a cada uno de ellos; eso optimizara tu estrategia online.

Articula los objetivos de las plataformas digitales. Analiza todas tus
opciones e identifica la mejor manera de utilizar cada plataforma para
alcanzar tus objetivos online. Las plataformas, herramientas y otras
opciones no son intercambiables y cada una deberia tener su propio
set de objetivos. Algunas pueden ser ideales para crear visibilidad o
generar trafico; otras puedan ayudar a captar nuevos clientes, como

el caso de Facebook Ads.

Articula objetivos de prueba. ¢Qué preguntas crees que puedes
responder este afio sobre tu audiencia, tus servicios, tu empresa o

las campafias que llevaste a cabo?
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CAPITULO IV
ANALISIS Y RESULTADOS DE INVESTIGACION

La empresa Boutique Mariana es una microempresa familiar ubicada en el
municipio de Comitan de Dominguez, que ha estado en el mercado por 3 afios.
Su origen se remonta a un contexto tradicional de presencia fisica. Se dedica a
la venta de productos de moda, como el calzado y la ropa.

Actualmente cuenta con 4 empleados en némina mas adicionalmente recibe
ayuda de la duefia dependiendo de la época y la demanda. Para el analisis de
la microempresa se entrevistd a la duefia y al gerente que proporcionaron la
informacion necesaria, a los encargados de ventas. La duefia en conjunto con
la gerente interviene en las decisiones de toda la empresa y por lo tanto sus
perspectivas sobre marketing digital resultan de valor para este estudio al

integrar en su conjunto la vision estratégica de la boutique Mariana.

La entrevista permitié identificar las variables y funciones administrativas
presentes en la estrategia de marketing digital de la boutique Mariana. De esta
manera, se identific6 no solo la inexistencia de una estrategia definida de
marketing digital, sino que también no se sigue un proceso estructurado como
el propuesto por Koontz, Weihrich y Cannice (2012). La boutique Mariana usa
medios impresos tradicionales como tarjetas, folletos y se promociona a través
familiares, amigos y ferias comerciales. Su presencia digital se materializa a

través de Facebook.

En esta parte del proyecto es importante destacar el papel que desempeiia la
estadistica ya que a traves de la misma se ha podido establecer los resultados

de la encuesta efectuada en forma organizada y asi poder analizar y discutir los
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resultados de la encuesta al segmento de poblacion a la cual se la realizo, se
establecio los resultados en porcentaje para cada una de las preguntas, con los
cuales se generd graficos estadisticos con los respectivos equivalentes,
estableciendo también un analisis sobre las respuestas que se obtuvo de cada

pregunta de la investigacion.

4.1 Software que se utilizara

Microsoft Excel es una aplicacion de hojas de calculo que forma parte de la
suite de oficina Microsoft Office. Es una aplicacién utilizada en tareas
financieras y contables, con formulas, gréficos y un lenguaje de programacion,
en este utilitario se va a realizar la sistematizacion de los datos obtenidos en la

investigacion cuantitativa de este proyecto de investigacion.

Tabla 1. Poblacién de Estudio

Estrato Poblacién %
Clientes establecidos en la boutigque a0 33.33%
Clientes potenciales 80 23.33%
Posibles emprendedores 20 13.33%
| Totales | 150 | 100% |

Tabla 1. Datos de clientes establecidos facilitados por la boutique Mariana.
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Poblacion de estudio

13%

33%

54%

E Clientes establecidos en la boutique E Clientes potenciales B Posibles emprendedores

Grafico 1. Representaciéon porcentual del estudio poblacional por

secciones.

4.2 Muestra

Es la porcion del universo a la cual se le realizaran las encuestas. La cantidad
de elementos se conocera si se aplica la férmula para célculos de muestras

finita, quedando la operacion aritmética de la siguiente manera.

e N = Universo o poblacion
e e = error tolerable (5%)
e Z = Coeficiente de confianza, 95%

e P = Probabilidad de que se dé el evento 50%

® Q = probabilidad de que no se dé el evento 50%

B Ntzztptq
S IN-D+2%+p+q
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(150)*(1.96)* *(0.5)*(0.5)

((0.05)2 *(150-1))+((1.96)2+0.5+0.5)

144
13329

n= 108

Tabla 2. Poblacion de Estudio

Estratos Poblacion

Muestra

Tipo

Clientes
establecidos,
Clientes Potenciales 150

y Posibles
emprendedores

108

Probabilistica
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4.3 Analisis de los Resultados

Pregunta N° 1: ¢ Esta de acuerdo con la idea de utilizar las redes sociales como

Instagram, Facebook, Twitter, entre otros, para dar a conocer una producto o

servicio?

Tabla 3. las redes sociales, para dar a conocer los
producto o servicio, de Boutique Mariana y

cualquier empresa.

1|De acuerdo 85| 78.7037037
2|Indiferente 15| 13.8888889
3| Desacuerdo 8| 7.40740741

TOTAL 108 100

Gréfico N.° 2 utilizar las redes sociales como Instagram, Facebook,

Twitter, entre otros, para dar a conocer una producto o servicio

LAS REDES SOCIALES, PARA DAR A CONOCER LOS
PRODUCTO O SERVICIO, DE BOUTIQUE MARIANA 'Y
CUALQUIER EMPRESA.

Desacuerdo

7%

Indiferente
14%

De acuerdo
79%
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Andlisis

Los resultados en porcentajes demuestran que la muestra encuestada en su
mayoria esta de acuerdo con la idea de usar las redes sociales para dar a
conocer un servicio o producto ademas de mejorar su posicion y causar impacto

publicitario en el mercado, tanto para boutique Mariana, como para cualquier
servicio o producto.

Pregunta N° 2: ¢;Cual de las redes sociales son mas utilizadas para dar a

conocer productos y comprarlos?

Tabla 4. Pregunta N° 2: ;Cual de las redes sociales
son mas utilizadas para dar a conocer productos y

ltem | Escala de Valor| Frecuencia Absoluta %
1|Facebook 63| 58.3333333
2| Twitter 5| 4.62962963
3|Pagina Web 30| 27.7777778
4|Instagram 6| 5.55555556
s|whatsapp 4  3.7037037
TOTAL 108 100( =

Grafico N.° 3 redes sociales son mas utilizadas para dar a conocer productos y

comprarlos

REDES SOCIALES SON MAS UTILIZADAS PARA
DAR A CONOCERVI\:I’hRagéDp%JCTOS Y COMPRARLOS

4%

Facebook
58%

Twitter
5%
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Analisis

Los resultados en porcentajes demuestran que la muestra encuestada en su
mayoria establece la utilizacion de Facebook como un medio més utilizado para
dar a conocer los productos o servicios de una empresa y demuestra que es el

medio mas usado en el area de las redes sociales en esta region.

Pregunta N° 3: ¢La elaboracion de estrategias de marketing digital dirigidas

para la boutique Mariana en redes sociales ayudaria a mejorar sus ventas?

Tabla 5. Pregunta N° 3: ;La elaboracion de
estrategias de marketing digital dirigidas parala
boutique Mariana en redes sociales ayudaria a
mejorar sus ventas?

item | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %
1|De acuerdo 83| 76.8518519
2|Indiferente 5| 4.62962963
3|Desacuerdo 20| 18.5185185
TOTAL 108 100

Grafico N.° 4 La elaboracién de estrategias de marketing digital en redes

sociales ayudaria a mejorar sus ventas

LA ELABORACION DE ESTRATEGIAS DE
MARKETING DIGITAL EN REDES SOCIALES
AYUDARIA A MEJORAR SUS VENTAS

Indiferente
5%

De acuerdo
77%
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Analisis

Los resultados demuestran que la elaboracién de estrategias de mercadeo
digital permitira mejorar las ventas de los productos proporcionados por la
empresa.

Pregunta N° 4: ¢;Crear un fanpage en Facebook ayudaria a promocionar

efectivamente los productos de la empresa?

Tabla 6. Pregunta N° 4: ;Crear un fanpage en
Facebook ayudaria a promocionar efectivamente
los productos de la empresa ?

item | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %
1|De acuerdo 90| 83.3333333
2|Indiferente 0 0
3|Desacuerdo 18| 16.6666667

TOTAL 108 100

Grafico N.° 5 Crear un fanpage en Facebook ayudaria a promocionar

efectivamente los productos

CREAR UN FANPAGE EN FACEBOOK AYUDARIA A
PROMOCIONAR EFECTIVAMENTE LOS PRODUCTOS

Indiferente
0%

De acuerdo
83%
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Analisis

Se puede ver claramente con los resultados porcentuales los cuales
demuestran que la muestra encuestada concuerda casi en su totalidad que la
creacion de un fanpage en Facebook que ayudaria a promocionar

efectivamente los productos de la empresa.

Pregunta N° 5: ¢Seria de mucho beneficio disefiar elementos digitales para

promocionar la marca y los productos de la empresa en las redes sociales?

Tabla 7. Pregunta N° 5: ; Seria de mucho beneficio
disefar elementos digitales para promocionar la
marca y los productos de la empresa en las redes

sociales?
item | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %
1|De acuerdo 86| 79.6296296
2|Indiferente 4| 3.7037037
3|Desacuerdo 18| 16.6666667
TOTAL 108 100

Grafico N.° 6 Crear un fanpage en Facebook ayudaria a promocionar

efectivamente los productos

DISENAR ELEMENTOS DIGITALES PARA PROMOCIONAR LA
MARCA'Y LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA EN LAS REDES
SOCIALES

Indiferente
4%
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Analisis

La muestra encuestada establecido casi en su totalidad estar de acuerdo con
gue seria de mucho beneficio elaborar elementos digitales para promocionar la
marca y los productos de la empresa en las plataformas sociales, en especial

en Facebook como se estableci6 en la pregunta 2 de la encuesta.

Pregunta N° 6: ¢Crear un fanpage en Facebook o entras redes sociales

permitira descubrir un nuevo alcance potencial de clientes para la empresa?

Tabla 7. Pregunta N° 5: ; Crear un fanpage en
Facebook o entras redes sociales permitira
descubrir un nuevo alcance potencial de clientes
para la empresa?

item | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %
1|De acuerdo 101| 93.5185185
2| Indiferente 2| 1.85185185
3| Desacuerdo 5| 4.62962963

TOTAL 108 100

Gréafico N.° 7 Un fanpage en Facebook o entras redes sociales permitira

descubrir un nuevo alcance potencial de clientes parala empresa

UN FANPAGE EN FACEBOOK O ENTRAS REDES
SOCIALES PERMITIRA DESCUBRIR UN NUEVO
ALCANCE POTENCIAL DE CLIENTES PARA LA EMPRESA
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93%
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Analisis

Observamos que la muestra de poblacion encuestada se encuentra de acuerdo
en que crear una fanpage en Facebook ayudaria a encontrar un nuevo alcance

potencial de clientes para la empresa.

Pregunta N°6: ¢El fanpage de Facebook o de otras redes ayudara a captar y

fidelizar nuevos clientes potenciales para la empresa?

Tabla 8. Pregunta N°6: ; El fanpage de Facebook o
de otras rede ayudaria a captar y fidelizar nuevos
clientes potenciales para la empresa?

ltem | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %
1|De acuerdo 90| £3.3333333
2| Indiferente 4| 3.7037037
3|Desacuerdo 14| 12.962963
TOTAL 108 100

Gréafico N.° 8 El fanpage de Facebook o de otras rede ayudaria a captar y fidelizar

nuevos clientes potenciales

EL FANPAGE DE FACEBOOK O DE OTRAS REDES
AYUDARIA A CAPTARY FIDELIZAR NUEVOS CLIENTES
POTENCIALES

Indiferente
4%
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Analisis

Observamos que la muestra de poblacion encuestada se encuentra de acuerdo

en gue crear una fanpage en Facebook ayudaria a encontrar un nuevo alcance

potencial de clientes para la empresa.

Pregunta N°7: ¢Las Redes sociales como Facebook fomentaria mas la

participacion de la misma en el mercado utilizando fanpage o similares?

Tabla 9. Pregunta N°7: ;Las Redes sociales como
Facebook fomentaria mas la participacion de la
misma en el mercado utilizando fanpage o

similares?
item | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %
1|De acuerdo 101| 93.5185185
2| Indiferente 0 0
3| Desacuerdo 7| 6.48148148
TOTAL 108 100

Grafico N.° 9 Las Redes sociales como Facebook fomentaria mas la

participacion de la misma en el mercado utilizando fanpage o similares

LAS REDES SOCIALES COMO FACEBOOK
FOMENTARIA MAS LA PARTICIPACION DE LA
MISMA EN EL MERCADO UTILIZANDO FANPAGE
O SIMILARES
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Analisis

Los resultados obtenidos en porcentajes denotan que la muestra encuestada
casi en su totalidad concuerda que el fanpage o las redes sociales similares a
Facebook fomentaria la participacién de la misma en el mercado ya que esta

plataforma le brindaria mas visualizacion para la marca y productos.

Pregunta N°8: ¢la utilizacion de redes sociales ayudaria a mejorar la

comunicacion con sus clientes?

Tabla 10. Pregunta N°8: ;la utilizacion de redes
sociales ayudaria a mejorar la comunicacién con
sus clientes?

1|5 100| 92.5925926
2|No 8| 7.40740741
0

TOTAL 108 100

Grafico N.° 10 Las Redes sociales como Facebook fomentaria mas la

participacion de la misma en el mercado utilizando fanpage o similares

LA UTILIZACION DE REDES SOCIALES AYUDARIA A

MEJORAR LA COMUNICACION CON SUS CLIENTES
No

7%
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Analisis

El resultado en porcentajes deja ver claramente que la muestra encuestada
determina casi en su totalidad que las redes sociales o la utilizacion de estas

como fanpage ayudaria a mejorar la comunicacion con sus clientes.

Pregunta N°9: ¢La boutique Mariana y otras empresas necesitan un empuje

publicitario digital?

Tabla 11. Pregunta N°9: ;La boutique Mariana y
otras empresas necesitan un empuje publicitario

digital?
151 90| 83.3333333
2|No 10| 9.25925926
3|Es irrelevante 8| 7.40740741
TOTAL 108 100

Grafico N.° 11 Las Redes sociales como Facebook fomentaria mas la

participacion de la misma en el mercado utilizando fanpage o similares

LA BOUTIQUE MARIANA Y OTRAS EMPRESAS
NECESITAN UN EMPUJE PUBLICITARIO DIGITAL
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Analisis

Segun los resultados casi la totalidad de la muestra encuestada esta de acuerdo

con que la boutique Mariana y las empresas en general necesita un empuje

publicitario digital para su marca y sus productos.

Pregunta N°10: ¢ Cudl es el medio mas conocido actualmente en la region para

dar a conocer una marca, producto o servicio?

Tabla 12. Pregunta N°10: ;Cual es el medio mas

conocido actualmente en la region para dar a

conocer una marca, producto o servicio?

ltem | Escala de Valor | Frecuencia Absoluta %o

1|Volante 30| 27.7777778
2| Folleto 10| 9.25925926
3| Tarjeta 2| 1.85185185
4|Redes Sociales 50| 46.2962963
5| Sitio Web 6| 5.55555556
6| Polifoneo 10| 9.25925926

TOTAL 108 100

Grafico N.° 12 Las Redes sociales como Facebook fomentaria mas la

participacion de la misma en el mercado utilizando fanpage o similares
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CUAL ES EL MEDIO MAS CONOCIDO
ACTUALMENTE EN LA REGION PARA DAR A
CONOCER UNA MARCA, PRODUCTO O SERVICIO

Perifoneo
sitio Web %
6%

Volantes
28%

Folleto
9%

Tarjeta
2%

Analisis

Segun los resultados una gran parte de la muestra establecié que lo mas usado
actualmente para promocionar un producto o servicio son las redes sociales, en
segunda instancia los volantes y por ultimo las tarjetas, perifoneé y sitios web

este Ultimo debido a la poca experiencia de usos.

pag. 70



4.4 Presentacion de los resultados

¢Es el marketing digital una poderosa herramienta para promocionar
marcas y productos en la actualidad?

El marketing digital te permite realizar muchas actividades, obtener un mayor
alcance, la inversion en torno a publicidad si se lo comparas con otros canales
tradicionales como la radio y la television el marketing digital te permite tener
un alcance mas amplio con una inversion menor, no quiere decir que es gratis
pero los costes si muy diferenciados y te brinda méas beneficios como lo son el

responder a tus clientes en tiempo real.

¢(Elaborar estrategias de marketing digital para redes sociales ayuda a
mejorar las ventas de las empresas?

Por supuesto, lo primero que debe realizar una marca que tenga presencia en
redes digitales no es subir informacion tras informacion u contenidos, eso debe
ir sujeto a una estrategia que tiene que establecer objetivos y planes de accion,

las mismas que deben ser medibles.

SActualmente cuales son las redes sociales mas adecuadas para
promocionar marcas y productos?

Cada red social tienen sus puntos fuertes y débiles, muchos son cerrados, los
hay abiertos y otros que se estan expandiendo de acuerdo a sus productos y
servicios, pero hay que apuntar con sus estrategia y la herramienta de saber
cual es la red social que apunte con su producto observando las diferentes
zonas si hablamos de un nivel econdmico bajo medio la poblacion consume
Facebook, si nos referimos a una poblacién media alta consume Instagram,
Twitter, desde alli se deberia priorizar en la basqueda de una red social

adecuada para publicitar nuestros productos o servicios.
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¢,Crear un fanpage en Facebook ayudaria a posesionar en el mercado ala
marca de una empresa?

Si, un fanpage contribuye al posicionamiento, de acuerdo a los contenidos que
las marcas deben de generar en las redes sociales que son el principal
enganche para que las marcas adquieran posicionamiento, no basta con tener
un soporte, un canal sino va a depender mucho de los contenidos que se deban

de generar en una comunicacion estratégica con sus seguidores.

¢Los medios fisicos necesitan volverse obsoletos y cambiarse por
marketing digital al 100%7?

A grandes rasgos los medios digitales estan tomando fuerza en distintos medios
y areas, pero en si no pueden eliminarse de manera permanente el medio fisico
del marketing debido a que en grandes partes poblacionales hablando de
mercado no hay acceso completo a tecnologias por lo cual los medios fisicos

son esenciales para llegar a esos rincones lejanos.
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SUGERENCIAS Y PROPUESTAS

Se recomienda a la boutique Mariana implementar estas estrategias de
marketing digital en las redes sociales de Facebook e Instagram ya que se
comprobd que las mismas en un periodo de tiempo pudieron solucionar las
necesidades publicitarias que tiene la empresa a costes bajos a diferencia del
marketing tradicional permiti6 promocionar la marca y sus productos a un
segmento ideal de publico objetivo el cual fue encontrado por medio de estas
estrategias de marketing en las plataformas sociales, llevando contenido
publicitario a personas que muestran intereses relacionados a los productos y

el mercado de la empresa.

Ademas de estar siempre integrado y actualizados con las nuevas tecnologias
y tendencias de la publicidad es una necesidad que tienen en la actualidad las
empresas, contar con estrategias de marketing digital siempre va a ser
favorable al momento de promocionar sus marcas, productos y servicios en
redes sociales en las cuales se encuentran grandes comunidades que se
comunican e interactian entre ellos, este comportamiento los convierte en

clientes potenciales para las empresas.
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CONCLUSIONES

La boutique Mariana de manera inmediata debe ponerse acorde con la
tendencia actual que adoptan las empresas para promocionar su marca y sus
productos en medios digitales como las redes sociales, las cuales permiten
interactuar y encontrar el publico objetivo, potencial e ideal al cual mostrar
nuestros contenidos publicitarios, también con la ayuda de las redes sociales y
estrategias de marketing digital generar vinculos con los consumidores que
también permita llevar trafico a portal web de la empresa. La publicidad y el
marketing digital de contenidos es una necesidad en la actualidad en la cual las
empresas estan obligadas a incursionar en plataformas digitales para poder
posesionar sus marcas y promocionar sus productos y servicios a determinadas

audiencias en las redes sociales.

Por lo cual este trabajo de trabajo concluyo que la boutique mariana o empresas
similares a ella por lo general empiezan con deficiencias publicitarias lo que le
ocasiona problemas con la captaciéon de clientes nuevos o potenciales, y esto
es debido a que no posee un programa de publicidad por lo que es necesario
empujarla a las nuevas tecnologias publicitarias en redes sociales.
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ANEXOS

ECUENTA

Hojal-2

Marque la respuesta que usted crea que establece la respuesta acorde a la
pregunta establecida sobre las redes sociales como uso de marketing en las

empresas.

1. élas redes sociales, para dar a conocer los producto o
servicio, de Boutique Mariana y cualquier empresa.?

De acuerdo Desacuerdo Indiferente

2. ¢Cudl de las redes sociales son mas utilizadas para dar a
conocer productos y comprarlos?

Facebook  Twitter PaginaWeb Instagram  whatsapp

3. ¢La elaboracion de estrategias de marketing digital
dirigidas para la boutique Mariana en redes sociales
ayudaria a mejorar sus ventas?

De acuerdo Desacuerdo Indiferente

4. ¢Crear un fanpage en Facebook ayudaria a promocionar
efectivamente los productos de la empresa ?

De acuerdo Desacuerdo Indiferente

5. éSeria de mucho beneficio disenar elementos digitales
para promocionar la marca y los productos de la empresa
en las redes sociales?

De acuerdo Desacuerdo Indiferente
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6. ¢El fanpage de Facebook o de otras rede ayudaria a
captar y fidelizar nuevos clientes potenciales para la
empresa?

De acuerdo Desacuerdo Indiferente
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ECUENTA Hoja 2 - 2

Marque la respuesta que usted crea que establece la respuesta acorde a la

pregunta establecida sobre las redes sociales como uso de marketing en las
empresas.

7. éLas Redes sociales como Facebook fomentaria mas la
participacién de la misma en el mercado utilizando
fanpage o similares?

De acuerdo Desacuerdo Indiferente

8. ¢la utilizacidn de redes sociales ayudaria a mejorar la
comunicacidn con sus clientes?

Sl NO

9. éLa boutique Mariana y otras empresas necesitan un
empuje publicitario digital?

Sl NO ES IRRELEVANTE

10. ¢ Cual es el medio mas conocido actualmente en la
regidn para dar a conocer una marca, producto o servicio?

Volante
Folleto

Tarjeta

Redes Sociales
Sitio Web
Perifoneo

pag. 79



